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Reformando as expectativas
para o Brasil

Um fato muito importante deu a largada para 2024 sob o ponto de
vista do futuro da gestdo empresarial. Estamos falando, sem margem
para duvidas, da aprovacdo da PEC da reforma tributaria pela Camara
dos Deputados em 15 de dezembro Uultimo - a promulgagdo da
Emenda Constitucional 132 pelo Congresso se deu cinco dias depois.
O aprimoramento de nossa legislagdo tributaria - descrita como
‘manicomio’ com absoluta pertinéncia e justica - era uma demanda
antiga nao apenas da classe empresarial, mas da sociedade
como um todo. A reforma vinha sendo discutida havia trés
décadas, o que s6 aumenta o mérito da mudanga agora concluida.
E o que ganhamos com isso? Em tese, a simplificagdo do sistema, ja que
em nenhum momento foi prometida a tdo sonhada e necessaria redugéo
da carga - muito pelo contrario, a gestao atual do pais tem compromisso
historico com a gastanga, portanto precisa arrecadar cada vez mais.
A verdade é que o tema é complexo e deve ser compreendido com mais
clareza ao longo do ano. Isso porque, além do prazo para a implantagao
total das mudancas se estender até 2033, ainda sera preciso regulamentar
o texto, o que levara 180 dias contados a partir da promulgagao. Para isso,
o governo criou 19 grupos de trabalho que analisardo questdes sensiveis
como, por exemplo, a transi¢cdo para o Imposto sobre Bens e Servigos (IBS)
e a Contribuicao sobre Bens e Servigos (CBS), com fixagdo das aliquotas
de referéncia e ressarcimento de saldos credores dos tributos atuais.
Assim, cria-se um universo de informacdes para explorar, interpretar e
disseminar durante 2024 e, a bem da verdade, nos préoximos anos. O Novo
Varejo se compromete a dar continuidade a cobertura que ja vem realizando
dos impactos agora muito mais palpaveis da nova sistematica tributéaria
brasileira no aftermarket automotivo.Siga com a gente, muito conteudo vira.
Como todo mundo sabe, o Brasil ndao € um pais paraamadores e empreender
por aqui muitas vezes significa caminhar sob o fio da navalha. Ao mesmo
tempo em que a inflacdo encerrou 2023 dentro da meta pela primeira
vez em trés anos, a confianca dos empresario do comércio manteve
trajetéria de queda em dezembro e vies de desconfianga para 2024.
Vivemos um ambiente de incertezas ndo apenas no Brasil, mas em todo
o planeta. Conflitos militares na Europa e no Oriente Médio, ameacas
crescentesporpartedopsicopatanorte-coreanoansiosopordarvazaoaseus
arsenais nucleares e estimativa de desaceleracao da economia global sdo
nuvens que se acumulam sobre nossas cabecas. Haveremos de dissipa-las.
Da parte brasileira da historia, ndo podemos deixar de reconhecer a
importancia da aprovacado da reforma tributaria. A ela somam-se a
reforma trabalhista (2017), reforma do ensino médio (2017) e a reforma
da Previdéncia (2019). Quatro reformas feitas em trés diferentes
governos. Nenhum pais fez mais reformas que o Brasil nesse periodo. E
claro que ha pontos a evoluir e que nem tudo ficou perfeito. Mas vamos
reformar nossos conceitos muitas vezes por demais pessimistas, dar
crédito ao esforgo que vem sendo feito e continuar trabalhando para
evoluir também nosso resiliente e soélido aftermarket automotivo.
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Uma rodada exclusiva com quatro
economistas traz uma analise consistente
das perspectivas da economia para 2024,
ano em que a taxa de juros vai continuar
caindo, mas ha desafios a superar no

consumo das familias.

Conforme antecipado em 25 de
novembro pelo Novo Varejo, Stellantis
oficializa aquisicdo das operagoes
automotivas do Grupo DPaschoal e
avanca no aftermarket.

14

Conhega a evolugéo de vendas, compras,
abastecimento e precos no varejo de
autopegas comparando os meses de

dezembro dos Ultimos trés anos a partir
dos resultados da pesquisa VIES, mais uma

iniciativa do After.Lab.

Pesquisa divulgada em janeiro pelo

Serasa mostra que o automovel

continua sendo responsavel por
grande parte dos gastos das familias

brasileiras.

A forca dos Maiores e Melhores com atuacao

regional

Edi¢cdo 318 do Novo Varejo apresentava os resultados da primeira edicdo da nova pesquisa do After.Lab

Ha 100 edicbes o Novo Va-
rejo  apresentava 0s  re-
sultados da primeira
pesquisa Maiores e Melhores Re-

gional,estudorealizadoem?2022.

O novo servigo para o mercado
anunciava com exclusividade
um diferente recorte e a amplia-
¢éo da abrangéncia da tradicio-
nal edigdo nacional da pesquisa
Maiores e Melhores em Distri-
buicdo de Autopecas realizada
desde 1996. Nascia, assim, um
olhar inédito para as empresas

com atuacao especifica nas cin-
co regides do Brasil, seleciona-
das a partir da soma do niumero
total de votos obtidos por elas
na primeira fase da pesquisa.
Pela primeira vez, o AfterlLab
colocava foco total nas em-
presas de distribuicdo de auto-
pegas que exerciam atividade
essencialmente na regido da
analise ou que eram conside-
radas forgcas regionais a partir
das empresas locais que ha-
viam obtido as melhores po-

N

sicbes na classificagdo geral
apenas em suas respectivas
regides no estudo nacional.
A metodologia do trabalho era,
basicamente, a mesma cria-
da pela Ipsos e ja bastante
conhecida pelo mercado. No
caso especifico da edigdo re-
gional, nada menos que 1.500
varejistas foram convidados
a atribuir notas de O a 10 para
21 quesitos de avaliagdo do
desempenho empresarial dos
distribuidores de autopecas
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que participaram do estudo.
Neste momento, o After.Lab
ja esta trabalhando na apura-
céo dos resultados da pesqui-
sa Maiores e Melhores Regional
2024.0svencedores serao divul-
gados em abril em todas as pla-
taformas de contetdo do Novo
Varejo. A cerimdbnia que anun-
ciara os resultados do trabalho
tera, mais um vez, transmissao
pela a.tv - o canal de conteldo
em video do mercado de ma-
nutencao veicular. Nao perca!
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Roda de especialistas do NV mostra otimismo com a
economia brasileira em 2024

Convidamos quatro profissionais para uma andlise sobre os principais pontos da conjuntura nacional e
seus Impactos no varejo e no setor automotivo

A previsibilidade é um dos fa-
tores mais importantes para
a conjuntura econdomica de
um pais. Afinal, a solidez de
uma expectativa de alta ou de
baixa permite que empresa-
rios e investidores possam to-
mar decisdes mais assertivas
de curto, médio e longo prazo.
Nesta esteira, economistas bra-
sileiros tém mostrado certo
otimismo em relagcdo a 2024,
a medida que o ano comega
nao apenas em meio a um ci-
clo de queda de juros locais e
internacionais, como também
com a perspectiva concreta
da continuidade deste movi-
mento para os proximos meses.
Ainda em relag@o a expectativa,
o calendario atual se inicia com
a certeza de que o sistema tribu-
tario ndo serd o mesmo nos pro-
ximos anos, dada a aprovacgao e
promulgacgéo por parte do Con-
gresso Nacional de uma reforma
ancorada na simplificagcdo de
impostos esperada pelo empre-
sariado ha mais de trés décadas.
Para analisar e detalhar toda

essa conjuntura e o que ela sig-
nifica para setores como vare-
jo e mercado de automoveis,
o Novo Varejo promoveu uma
roda de analises com quatro
economistas habituados a dis-
secar o mercado em profundi-
dade: Alessandra Ribeiro, socia
e diretora de macroeconomia
da Tendéncias Consultoria; Car-
la Beni, professora de MBA da
Fundagéo Getulio Vargas (FGV);
Felipe Sichel, economista-che-
fe da Porto Asset; e Raphael
Citron, gestor de Renda Varia-
vel também da Porto Asset.

Confira a seguir a inte-
gra das reflexdes e saiba
o que esperar da econo-

mia brasileira durante 2024.

Novo Varejo: O Brasil e boa par-
te do mundo ocidental estao
comec¢ando 2024 com a expec-
tativa do inicio de um ciclo de
quedas nos juros. Vocé consi-
dera que esse cenario ira moti-
var investimentos e estimular a
atividade econémica por aqui?

N

Alessandra Ribeiro

De fato, a gente
deve observar.
Existem varios
paises entran-
do num ciclo de
queda de juros,
inclusive os pai-
ses desenvolvidos, que devem
fazer parte desse cenario mais a
partir de meados desse ano. No
Brasil, a gente espera um movi-
mento continuado e um cenario
em que a Selic chegue ao pa-
tamar de 9,5% no final do ano
que vem. No que diz respeito ao
impacto na economia, especifi-
camente para o Brasil, a gente
espera que deva se refletir mais
sobre economia e especifica-
mente sobre os investimentos
na segunda parte do ano. Entéo,
olhando para os investimen-
tos na economia, nos temos
um quadro melhor nesse ano
de 2024 do que em relagédo a
2023. S6 para vocés terem uma
ideia, em 2023 a gente estima
que os investimentos na econo-
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mia tenham caido cerca de 2%,
enquanto que para 2024 a gente
espera um crescimento de 2,3%.

Carla Beni - A economia funcio-
na com trajetérias e expectati-
vas. Entéo, quando vocé inicia um
ciclo de queda de taxa de juros,
isso define uma politica mone-
taria de expanséo. Essa politica
é uma expansao da liquidez do
crédito, da atividade econdmica,
e ela diminui o custo do dinheiro.
Esse cenario tende a motivar os
investimentos? Sim, mas o pon-
to mais relevante a conservar é
uma queda da taxa real de juros
(SELIC menos IPCA). Quanto me-
nor ela for, melhor
sera para a eco-
nomia como um
todo, para o setor
produtivo e para
os investimentos.

Felipe Sichel - Nosso cenario
prospectivo indica que o ciclo de
cortes da taxa Selic, iniciado em
meados do ano passado, prosse-
guira ao ritmo de 50 pontos-base
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por reuniao do Comité de Politi-
ca Monetaria (Copom) do Banco
Central do Brasil (BCB) até que
a taxa Selic chegue em 9,25%, o
que ocorrera em julho. A dinami-
cainflacionaria, apesar de ter me-
Ihorado significativamente, ainda
apresenta elementos de desafio
para o Copom. Ao mesmo tem-
po, as expectativas de inflacao de
horizontes mais longos, apuradas
pelo Boletim Focus, estdo acima
da meta deinflacdo. Soma-se ain-
da que os riscos em torno da poli-
tica fiscal sugerem que ha grande
chance de vermos novamente
déficit primario em 2024. Confir-
mando-se estes determinantes,
torna-se pouco provavel que o
Copom consiga levar a taxa Selic
para baixo de seu patamar neu-
tro. Assim, ante-
vemos O cresci-
mento de 1,5%
do PIB durante
o ano de 2024.

Novo Varejo - No

que diz respeito a economia de
consumo, o pais ainda vive um
momento de inadimpléncia sig-
nificativo, a despeito de acdes
como o ‘Desenrola’. Vocé acredi-
ta que isso pode inibir o desem-
penho de setores como o varejo?

Alessandra
Ribeiro

Bom, de fato a
gente ainda tem
um quadro de
inadimpléncia
alta de pessoa
fisica, mas a gente ja comecou a
ver uma reversao dessa inadim-
pléncia. O Desenrola realmen-
te ajuda nesse processo, mas a
gente acredita que essa inadim-
pléncia deva continuar caindo
agora ao longo desses proximos
meses, ao longo de todo o ano,
contribuindo para uma situacgao
de menor percepcao de risco pe-
los bancos e, nessa esteira, uma
maior oferta de crédito, inclusive
uma oferta de crédito com mais
qualidade, com linhas melhores,
com juros mais baixos e prazos
maiores. E esse ambiente, na ver-
dade, deve se traduzir numa me-
lhora da situacédo financeira das

familias. Inclusive, quando olha-
mos para o comprometimento
de renda das familias com o pa-
gamento desse crédito, percebe-
mos que esse comprometimen-
to ja comecgou a cair e a nossa
avaliagdo é que deve cair mais
em 2024. Entdo, essa situacao
financeira vai estar mais folgada
em 2024. Favorecendo em espe-
cial alguns segmentos do varejo,
principalmente os que sdo mais
dependentes de crédito, como é
o caso dos moéveis, eletrodomés-
ticos e material de construcéo.

Carla Beni - O
Desenrola é um
programa  im-
portantissimo e
foi prorrogado
até marco. En-
tao, a gente espera que ele siga
tendo um impacto na diminuicéo
da inadimpléncia da populagéo.
Junto dessa expectativa, ha ain-
da a limitagédo dos juros do cartao
rotativo a 100% que, embora bem
acima de outros paises e ainda
exacerbado, &€ bem melhor do que
o0s mais de 400% que tinhamos
até entdo. Temos ainda um outro
movimento muito importante,
que € a portabilidade do finan-
ciamento pelo setor financeiro
vinda do chamado Open Finance
- que chega junto com o aumen-
to real do salario-minimo e uma
menor desocupagéo da popula-
¢éo. Tudo isso consiste em uma
combinacdo muito mais favora-
vel para o varejo em 2024, colo-
cando-o potencialmente como
um dos grandes motores da nos-
sa economia ao longo do ano.

Felipe Sichel e Raphael Citron -

Os indicadores de crédito mais
recentes divulgados pelo Banco
Central mostram que a inadim-
pléncia comecou a reverter a tra-
jetoria de ascensdo observada
desde meados de 2021. Nossa ex-
pectativa é de que a Selic siga sen-
do reduzida até meados de 2024,

o que somado a queda na infla-
gao sugere menor comprometi-
mento de renda das familias e,
consequentemente, permite que
a inadimpléncia siga em queda.

Novo Varejo - Recentemente, o
Brasil aprovou a reforma tri-
butaria. Vocé acredita que ela
devera ter impactos imediatos
na economia brasileira?

Alessandra Ribeiro - De fato,
acho que é uma reforma bastan-
te importante. A gente avalia que
deva, sim, existir impacto de cur-
to prazo na economia brasileira,
especialmente pelo canal da ex-
pectativa. Ou seja, o Brasil esta
avangando numa reforma estru-
tural importante, o que deve gerar
movimentagdes principalmente
dos agentes financeiros na dire-
¢ao de precificar melhor essa re-
forma tributaria. Esse, inclusive, é
um movimento que ja aconteceu
por uma agéncia de rating e acho
que pode acontecer por outras
também, melhorando a avaliacéo
em relacéo ao Brasil. Entéo, esses
efeitos iniciais devem existir. Ob-
viamente ainda séo pequenos em
relacéo aos maiores efeitos da re-
forma que devem vir ao longo de
sua implementacéo. Ao final do
periodo, por volta
dos anos de 2032
e 2033, é que a
gente deve ob-
servar 0s maio-
res impactos.

Carla Beni - Nossa economia vai
trabalhar com trajetéria e expec-
tativa. Entao, a expectativa é de
uma melhora porque a reforma
tributaria traz com ela a simplifi-
cacao dos tributos como um de
seus pilares mais centrais, algo
que o setor produtivo pedia ja faz
bastante tempo. A préxima etapa
s@o as leis complementares para
poder definiras aliquotas. Qual vai
ser a aliquota do IVA e quais serao
as definigdes ultimas no ambito
das leis complementares? Preci-
samos saber. O que fica, porém,
é a percepcdo de que o Brasil
saiu de um atraso de 30 anos e
simplificou um pouco a sua es-
trutura tributaria. Isso gera uma
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percepcao positiva. No entanto,
olhando para o dia a dia das em-
presas, nada muda por enquanto.
A reforma néo ira alterar em nada
no resultado contabil e na arreca-
dagéo. Afinal, ela s6 deve come-
car a operar em 2025 e terda um
periodo de transicdo até 2033.

Felipe Sichel - A
reforma  tribu-
taria, um marco
na histéria do
pais, ainda sera
fruto de inten-
so debate no
Congresso dada a necessidade
de aprovagéo das Leis Comple-
mentares que discutirdo alguns
detalhes relevantes da reforma.
Somado ao longo periodo de
transicdo para o novo modelo e
a possibilidade de judicializagéo,
ha pouco impacto imediato da
reforma na economia, a despeito
do ganho de produto potencial
esperado uma vez que a reforma
seja efetivamente implementada.

Novo Varejo - Quais setores che-
gam a 2024 com ‘mais embalo’
para crescer? Quais sao aqueles
que tendem a sofrer mais diante
da conjuntura que se apresenta?

Alessandra Ribeiro - A gente ava-
lia que os setores que sdo mais
sensiveis a juros é que devem
ter uma performance melhor, es-
pecialmente a partir da segun-
da parte do ano, quando devem
captar mais essa queda de ju-
ros promovida aqui pelo Banco
Central. Quando a gente fala de
consumo, sdo 0s segmentos que
dependem mais de crédito, como
moveis, eletrodomeésticos, mate-
rial de construcao civil e também
veiculos e motos. Agora, em rela-
céo aqueles que podem ter uma
performance mais fraca, espe-
cialmente quando a gente com-
para com 2023, a gente espera o
agro com uma performance mais
fraca. Primeiro porque cresceu
muito em 2023 e, segundo, por-
que a gente deve ter alguns efei-
tos do ‘El Nifo’. Na parte de servi-
¢os, a gente também espera uma
desaceleragédo; ndo que va cair,
mas deve crescer menos do que
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em 2023 e essa desaceleracdo
tem a ver um pouco com esgota-
mento de recuperacéo pods-pan-
demia e com um agro que cresce
menos, diminuindo seu impacto
em varios segmentos de servicos,
o transporte e armazenagem.
Além disso, devemos ter aqui um
efeito defasado do mercado de
trabalho, ja que a gente vé o mer-
cado de trabalho menos pujante
em 2024, principalmente nessa
primeira parte de
2024, captando
o esfriamento da
atividade econo6-
mica  observado
desde o terceiro
trimestre de 2023.

Beni -
Acredito que o
setor de varejo
tem uma con-

Carla

juntura bas-
tante favoravel
por conta do aumento de poder
de compra e da diminuicdo do
endividamento da populagéo.

Raphael Citron - Apesar da ten-
déncia de queda, o patamar
atual de juros segue bastante
elevado, o que reflete negati-
vamente NO CconsuMO asso-
ciado ao crédito, instrumento
amplamente utilizado no vare-
jo de linha branca/marrom e de
moda. Além disso, no contex-
to da MP 1185, estima-se que o
varejo seja o setor mais impac-
tado pela alteragédo no entendi-
mento da tributacao dos créditos
associados ao ICMS. Neste con-
texto, acreditamos que os seg-
mentos mais voltados para alta
renda e menos expostos a bene-
ficios  tributarios
deveriam apre-
sentar patamares
de rentabilidade
superiores aos
pares nos subseg-
mentos  citados.

Novo Varejo - Temos tido fric-
¢coes moderadas no ambiente
politico ao longo dos ultimos
meses. Tanto no que diz respeito
aos choques entre equipe econ6-

mica do Governo e os lideres do
Banco Central quanto da prépria
cupula do Governo com o atual
ministro da Fazenda, Fernando
Haddad. Essas friccoes podem
gerar quadros de incerteza que
desestabilizem o cenario atual?

Alessandra Ribeiro - De fato a
gente tem ob-
servado essas
movimentacgoes,
especialmente
de algumas alas
do governo em
relacdo ao Ministro da Fazenda
e mesmo do Legislativo em rela-
cdo ao Ministro da Fazenda, es-
pecialmente a luz da MP da reo-
neracdo. Entdo, de fato, ha uns
elementos de fricgdo. E a gente
avalia que o ambiente de 2024
€ mais desafiador mesmo politi-
camente e para o Haddad. Isso
porque, quando a gente olha para
a agenda do governo, vemos que
é uma agenda muito focada em
aumentar a arrecadacao. Ou seja,
passa, sim, por reviséo de impos-
to, reducéo de beneficios fiscais,
e essa é uma agenda com a qual
o Congresso nédo esta alinhado.
Entéo, aqui a gente tem um po-
tencial de friccdo que deve se
reverter numa taxa de sucesso
mais baixa do Governo em 2024
em relagdo ao que ele conseguiu
aprovar em 23. Isso significa que
o Governo vai ter dificuldade para
cumprir a meta de resultado pri-
mario de zero e, por outro lado,
também a gente vé uma pressao
por gasto dadas as eleigcdes mu-
nicipais e essa pressao vem tan-
to de alas do Governo quanto do
préprio Congresso. Entao ha uma
pressdo pra mudanga de meta,
né? Para que nao tenha contin-
genciamento. Em resumo, existe
sim essa fonte de ruido e acho
que isso gera um potencial de
incerteza um pouco mais cres-
cente, especialmente pelo fato
dos impactos dessa historia toda
desaguarem na questdo fiscal.

Carla Beni - Essa friccdo entre
o Banco Central e o Ministro da
Fazenda ja foi superada porque
o Bacen finalmente entrou numa

N

trajetoria de
queda da taxa
de juros. Agora,
no que diz res-
peito a relagao
do Haddad com
a ala mais radical do PT, acredito
que o primeiro esta fazendo um
trabalho de interlocugdo muito
bom e atendéncia é ele continuar
dentro deste tom, até porque ele
@ um potencial presidenciavel.

Felipe Sichel -
Apesar dos sem-
pre presentes rui-
dos no ambiente
politico, o Governo
conseguiu  apro-
var uma série de medidas rele-
vantes na perspectiva do novo
marco fiscal. Ao mesmo tempo,
apesar dos atritos, a autonomia
do Bacen foi mantida conforme
aprovada durante a legislatura
anterior. A relacdo do Executivo
com o Legislativo seguira como
ponto focal no primeiro semes-
tre. No entanto, as eleicGes mu-
nicipais seréo o centro das aten-
¢bes do segundo semestre, o
que por si reduzira a chance de
maiores atritos entre os dois ra-
mos de governo neste momento.

Novo Varejo - De maneira geral,
vocé esta otimista com o de-
sempenho da economia do pais
em 2024? E os empreendedores
dos setores de varejo e servicos,
tém razoes para estarem otimis-
tas, cautelosos ou pessimistas?

Alessandra Ribeiro - Eu diria que
eu estou num oti-
mista-cauteloso.
Nao é plenamente
otimista  porque
tem alguns ele-
mentos de cautela.
E um otimista-cauteloso porque
alguns setores perdem tracao,
mas outros, como eu mencionei,
vao ter uma performance melhor,
captando mais a queda de ju-
ros. Especialmente para servigos,
como eu mencionei, a gente vé
uma desaceleragéo que nao che-
ga a ser pessimista, mas é um ce-
nario de crescimento mais fraco
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que no ano de 2023. E, para o va-
rejo,depende da linha que a gente
esta falando, nédo é? Entéo, para
as linhas que dependem de cré-
dito, como a gente conversou, a
gente vé um cenario melhor. Ago-
ra, para segmentos mais ligados
a bens essenciais, principalmente
alimentagéo, falando aqui de su-
permercados, a gente também ja
vé um crescimento mais mode-
rado em 2024 do que 2023, por-
que, inclusive, tem no cenario o
aumento de pregos de alimentos.

Carla Beni - Eu
vejo o cenario
como  positivo
por todos os fa-
tores que dis-
cutimos ao lon-
go da entrevista, com destaque
para o inicio do ciclo de queda de
juros e os esforgos para aumen-
tar o poder de compra e o aces-
so ao crédito para a populagéo.
Quando falamos de varejo, des-
taco que esses sao motores
importantes para o consumo.

Felipe Sichel e Raphael Citron -

Nossa projecdo indica que o PIB
tera desempenho abaixo do ob-
servado em 2023, mas a abertura
tende a mostrar alguma resilién-
cia no consumo das familias. Os
riscos mais evidentes emtorno do
NOSSO cenario sdo uma reversao
da expectativa de pouso-suave
na economia dos EUA ou, entao,
uma deterioragéo significativa
das perspectivas fiscais domésti-
cas. De toda forma, com a melho-
ra no cenario macroeconémico
(queda na taxa de juros e desace-
leracdo da inflagédo), houve uma
retomada no indice de confianga
das familias ao longo do ano de
2023. Entretanto, para os varejis-
tas esta melhoria de sentimento
ainda nao é muito clara, o que ain-
da inspira cautela no curto prazo.



O MAIOR PORTFOLIO DE SAPATAS
DE FREIO FABRICADAS NO BRASIL

As sapatas de freio MAZZICAR sao
fabricadas com os mais altos padrdes
de qualidade, garantindo sua seguranga
em cada frenagem.

WWW.MAZZICAR.COM.BR

ERTIFICADA 1SO 9001:2015
OGADO PELO INMETRO

[~“] mazzicar@mazzicar.com.br %, (11) 4991-1454

QUALIDADE E VARIEDADE EM AUTOPECAS
VOCE ENCONTRA AQUI NA VILLAFRANCA!
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: CILINDROS DE =
METAL BORRACHA JUNTAS HOMOCINETICAS
md

WWW.VILLAFRANCANET.COM.BR VENDAS@VILLAFRANCANET.COM.BR %, (11) 5584-2400 @ villafranca_autopecas Cata’lo
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Variagdo percentual

VIES - Variacdes nos indices e Estatisticas
Dezembro de 2021,2022 e 2023

A nova edicao da pesquisa VIES
- Variacdo nos Indices e Esta-
tisticas, produzida a partir dos
dados apurados pelos estudos
semanais MAPA - Movimen-
to das Atividades em Pecas e
Acessoérios e ONDA - Oscila-
¢oes nos Niveis de Abasteci-
mento e Precos realizados pelo
After.Lab, a empresa de inteli-
géncia de mercado com foco
no Aftermarket Automotivo,
traz o comparativo do desem-
penho das lojas de autopecas
entre os meses de dezembro
dos anos de 2021, 2022 e 2023.

MAPA

Os graficos nacionais mos-
tram que, em geral, o merca-
do varejista regrediu em rela-
¢do aos indicadores de 2022.
Na pesquisa MAPA, a média
nacional das vendas andou de
lado - usando o jargdo do mer-
cado financeiro - e fechou com
alta de 0,97% em dezembro
do ano passado, praticamen-
te empatando com 2022, mas
ainda assim com perda de 0,01
ponto percentual na compa-
racdo com os meses imediata-
mente anteriores em cada ano.
A reposigdo dos estoques caiu

bastante, com resultado final
para o més de 0,15%, fecha-
mento ruim quando compa-
rado a dezembro de 2022, em
que houve crescimento de 2,15.
No que se refere aos dados
abrangidos pela pesquisa ONDA,
ai apenas se confirmam as me-
gatendéncias que compdem
longa trajetoria iniciada na pan-
demia, mas com piora, em 2023,
na comparagéo ao desempenho
mensal de 2022. O abasteci-
mento do varejo continua sina-
lizado queda: -5,93%. Finalmen-
te, o histérico de alta nos pregos

tem se mantido, em dezembro
do ano passado com expanséo
média de 2,69%, resultado pior
que o do mesmo més de 2022.
Acompanhe nos graficos tam-
bém os resultados regionais das
vendas, compras, abastecimen-
to e pregos e compare o desem-
penho das lojas de autopecgas
em 2021, 2022 e 2023 nos me-
ses de dezembro. E, semanal-
mente, nas plataformas digitais
do NovoVarejo Automotivo, to-
dos os resultados atualizados
das pesquisas MAPA e ONDA.

Variagcao nas Compras Novembro

2022 2023

%

0,15%

Variagao nas compras Dezembro

Variacao nas vendas Novembro
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ONDA

Variacao no abastecimento Novembro Variacdao nos Precos Novembro
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| ING PARTS
S0 QUEM FABRICA GARANTE!

ATENDENDO 0 MERCADO DE REPOSIGAO COM
QUALIDADE, TECNOLOGIA E RESPONSABILIDADE DESDE 1996

DIRECAO SUSPENSAO

AMORTECEDOR E ELETROVENTILADOR SENSORES E CABECOTE DO FILTRO
MOLA A GAS E MOTOR CINTA DE ARIRBAG DE COMBUSTIVEL

— CO Yiming. te
__:_,-‘:n.om_o-n_n{ . A qualidade das pecas YIMING é incontestavel! = n adiihis 0 Do

Sao produtos certificados e testados, Yiming,com,br

seguindo os padrdées originais. 211 2019-7779
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Com a aquisicao, Stellantis incorpora 120 centros automotivos e inicia atuagéo multimarcas no aftermarket

voCE PODE CONFIAR.

Stellantis anuncia aquisicao de 70% da Comercial
Automotiva / DPaschoal

Montadora cita mercado de RS 61bilhées para justificar negociacéo, que foi antecipada com exclusividade
em novembro pela reportagem do Novo Varejo

A Stellantis oficializou em 19 de
janeiro a aquisicdo, por meio
da Eurorepar, de 70% do con-
trole acionario da Comercial
Automotiva (DPaschoal, DPK,
KDP, AutoZ, Maxxi Trainning,
Kmaxx, Recmaxx, Autocred e
Maxxipel). A compra faz parte
da estratégia global da monta-
dora, que visa a ser a numero
um em servicos, e foi anteci-
pada em 25 de novembro pela
reportagem do Novo Varejo
com absoluta exclusividade.
Em evento que reuniu jorna-
listas na sede do Grupo DPas-
choal, em Campinas (SP), Paulo
Solti, vice-presidente de Pecgas
e Servicos da Stellantis Améri-
ca do Sul, justificou que a em-
presa ndo poderia ficar de fora
do mercado de autopecas na
reposicdo, que movimenta RS
61 bilhdes. “Agora sera possi-
vel atender aos clientes de to-
das as marcas de veiculos em
suas necessidades de mobili-
dade segura, acessivel e sus-

tentavel”. Segundo o executivo,

a negociagdo foi desenvolvi-
da em acordo com a rede de
concessionarias e nao havera
concorréncia com as autoriza-
das, uma vez que a idade mé-
dia dos veiculos atendidos pela
DPaschoal é de seis anos e,
portanto, ja deixaram o perio-
do de garantia. “O atendimento
sera sempre complementar”.
Mantendo 30% de participacéo
no grupo, Luis Norberto Pas-
coal continuara atuando, agora
como vice-presidente do con-
selho. “Estou muito feliz porque
tudo o que eu queria que acon-
tecesse ha dois anos acon-
teceu agora”. Embora o CADE
tivesse aprovado a aquisicao
de até 100% da Comercial Au-
tomotiva, a estratégia de man-
ter o experiente empresario no
negdcio assegura a continuida-
de de um know how extrema-
mente valioso para quem da os
primeiros passos num mercado
complexo e, no caso, pouco en-

tendido pelo novo majoritario.

“Avancamos como uma mo-

N

bility tech company, uma em-
presa capaz de atender a todas
as necessidades de mobilida-
de e servicos de nossos clien-
tes”, disse o executivo italiano
Emanuele Cappellano, novo
presidente da Stellantis para
a América do Sul. “Essa é uma
das metas do plano estraté-
gico global de longo prazo da
empresa, o Dare Forward 2030.
E um passo coerente que se
soma a recente aquisicdo da
Norauto na Argentina, empre-
sa especializada na comercia-
lizacdo de produtos e servigos
automotivos”, complementou.
Naturalmente, a consagrada
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marca DPaschoal sera manti-
da e, conforme deixou escapar
Paulo Solti “reforcada além das
fronteiras.” Fundada em 1940, a
DPaschoal conta com mais de
120 lojas proprias estabelecidas
em 14 estados, 28 centros de
distribuicdo de pneus e pecgas
e quase 3 mil colaboradores,
oferecendo produtos e servigos
para veiculos leves, pesados e
agricolas e encerrou 2023 com
o faturamento de RS 2,6 bilhdes.
O valor da negociagédo néo foi
divulgado, assim como a es-
tratégia de expansdo e de
atendimento ao varejo de au-
topecas por meio da DPK.

: y Luis Norberto
Pascoal, da DPaschoal, e Emanuelle Cappellano novo COO da Stellantis
Ameérica do Sul
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MAIORES & MELHORES

em distribuicao de autopecas

\_—/

REGIONAL

VEM Ai A TERCEIRA EDICAO
DO MAIORES E MELHORES REGIONAL

Em abril vocé vai conhecer os vencedores do MMR 2024, mais um estudo realiza-
do pelo After.Lab, nucleo de inteligéncia de negocios do Aftermarket Automotivo
brasileiro.

A cerimonia que anunciara os resultados do trabalho tera, mais um vez,
transmissao pela a.tv - o canal de conteudo em video do mercado
de manutencao veicular.

Criada em 2022, a pesquisa Maiores e Melhores em Distribui¢cao de
Autopecas Regional complementa e expande a edicao nacional do estudo,
realizada desde 1996. Com esta nova iniciativa, agora tanto os gigantes
nacionais quanto as forcas regionais encontram parametros solidos para

aprimorar seus servicos aos varejistas de autopecas para veiculos leves.

Acompanhe as novidades em nosso site:
www.novovarejoautomotivo.com.br

REALIZACAO DIVULGACAO

thg @ AFTER.LAB N @
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Parceiro secreto revela pauta do aftermarket

para 2024

A cada virada de ano o time de
jornalismo do Novo Varejo rea-
liza um esforco editorial Unico
para apurar os temas presen-
tes na cabega das principais
liderancas do Aftermarket Au-
tomotivo brasileiro. E a acéo
Parceiro Secreto, criada ha mais
de 20 anos com o objetivo de
promover a interagdo entre os
formadores de opinido do setor
a partir de perguntas e respos-
tas obtidas junto a executivos
e profissionais, dando assim
uma viséo geral sobre a propria
pauta da reposicdo indepen-
dente para o ano que se inicia.
Para 2024, dois temas ganha-
ram peso: a evolugdo tecno-
l6gica do setor, com especial
atengdo para a inteligéncia
artificial, um recurso que nao

havia sido mencionado nas
edicdes anteriores. De fato,
ao longo de 2023 o debate
acerca da IA ganhou espaco e
os formadores de opinido do
mercado ja& sabem que esta
inovacdo muito em breve tam-
bém estara presente no dia a
dia das empresas com muito
mais forca do que hoje. Outro
destaque foi o questionamen-
to sobre a possivel expanséo
das montadoras na reposi-
¢do, motivada pela aquisicao
da DPK - e demais operagdes
automotivas do Grupo DPas-
choal - por parte da Stellantis,
maior fabricante de automo-
veis do Brasil. Somada a recen-
te criacdo da rede de centros
automotivos ACDelco, da GM,
a movimentacdo da Stellantis

N

consolida uma tendéncia glo-
bal que vem crescendo tam-
bém no Brasil. Por outro lado,
temas como desabastecimen-
to de pecas e inflagdo néo
mereceram abordagem este
ano - tiveram peso em tem-
pos de pandemia, mas ago-
ra se tornaram coadjuvantes.
O quadro a seguir mostra os
assuntos que dominaram as
perguntas este ano, enviadas
pelos 56 executivos que par-
ticiparam do Parceiro Secreto.
Alguns temas foram excluidos
em razéao da falta de pertinén-
cia - como o novo governo e a
propria pandemia, que né&o ca-
bem mais nas discussdes hoje.
Mais uma vez chamamos aten-
céo ao fato de que diversas per-
guntas poderiam ser enquadra-
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das em mais de um tema. Para
a construcéo da estatistica, no
entanto, buscamos interpre-
tar a esséncia de cada ques-
tionamento. Mas, por se tratar
muitas vezes de uma avaliacéo
subjetiva de nossa parte, ou-
tras interpretagdes sao pos-
siveis. Nao se trata, portanto,
de um levantamento cientifi-
co, mas meramente ilustrativo.
Acompanhe nas paginas a se-
guir as perguntas e respos-
tas trazidas pelos formadores
de opinido a mais este Par-
ceiro Secreto, uma iniciati-
va editorial criada em 2002
pelo Novo Varejo e que ante-
cipa movimentos no After-
market Automotivo ao longo
de mais um ano que se inicia.



Tema Participacao

2019/20 2020/21 2021/22 2022/23
DIGITALIZACAO E TECNOLOGIA 36% 24,5% 33% 16%
ESTRATEGIAS DE NEGOCIOS 26% 22,5% 26% 26%
ELETRIFICACAO DA FROTA 9% 0 8% 2%
APRIMORAMENTO DE PROFISSIONAIS 4% 2% 0 6%
BALANCO E PERSPECTIVAS 7% 10% 5% 14%
ORGANIZACAO DA CADEIA 6% 2% 8% 2%
ACOES DAS ENTIDADES 4% 0 0 2%
FUTURO DA MOBILIDADE 4% 0 0 14%
LEGISLACAO E TRIBUTOS 2% 0 0 0
PRECO E DIFERENCIAIS 2% 0 0 4%
AVANCO DAS MONTADORAS 0 0 0 0
DESABASTECIMENTO E REAJUSTES 0 12,5% 12% 4%
DIREITO A REPARACAO 0 0 0 2%
MARCAS PROPRIAS 0 0 0 8%

Como é feito o Parceiro Secreto

A acéo do Parceiro Secreto, criada em 2002 pelo Novo Varejo, promove a troca de perguntas e respostas para fomentar reflexdes sobre os
temas mais importantes do Aftermarket Automotivo segundo suas proprias liderancas. E o amigo secreto - ou amigo oculto, a depender
de sua cidade - com conteudo.

Para realizar este trabalho, solicitamos a profissionais, executivos e empresarios de industrias, distribuidores, varejos, oficinas e entidades
que encaminhassem a nossa redagdo uma pergunta sobre o mercado.

Na sequéncia, foi realizado um sorteio entre os participantes que enviaram suas questdes no prazo estabelecido para definir a quem cada
uma das perguntas sera entdo enviada. Em casos de questdes direcionadas especificamente a um segmento da cadeia, sorteamos o
responsavel pela resposta entre os representantes daquele segmento. Também procuramos, na medida do possivel, direcionar questdes
muito especificas aos participantes mais indicados para respondé-las. Em nenhum momento foram revelados os nomes de quem pergunta
ou responde. Isso sera feito nas paginas a seguir.

E hora de conhecer as perguntas e respostas que compdem a pauta do Aftermarket Automotivo em 2024. Nosso presente pra vocé é
conteudo. Boa leitural
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MARCELO TONON
DIRETOR GERAL DA NAKATA PERGUNTA

Quais sao os pontos preponderantes para a oficina na escolha da marca dos produtos e quais servicos considera
importantes? A internet tem facilitado o trabalho de pesquisa por informacées técnicas? Onde vocé faz a busca
para acessar contetido técnico?

ANTONIO FIOLA
PRESIDENTE SINDIREPA-SP E SINDIREPA BRASIL

Em geral, as oficinas optam por marcas que fornecem atendimento e suporte técnico no pds-venda, entendendo
as necessidades e as complexidades que envolvem os reparos de veiculos. Sempre buscamos pelos parceiros que
estdo ao nosso lado nas horas de dificuldade, quando precisamos de informagdes para aplicagao das pecgas e
recebemos as orientagdes, bem como quando o processo de garantia é agil e eficiente, pois sdo pontos delicados
do nosso negocio. Optamos por marcas reconhecidas do mercado e os players tradicionais da cadeia. A compra da pecga pela internet
é complexa e acaba gerando retrabalho e muita devolugao por conta da aquisigéo do produto errado. Mas, sem duvida, a internet hoje
oferece uma ampla possibilidade para pesquisa em todas as areas, inclusive informagdes técnicas. No meu caso especifico, o canal
confiavel para consultas de informagdes é o site dos fabricantes, pois nada melhor do que obter instrugdes direto da fonte, de quem
fabricou a pega. Hoje, com as plataformas no YouTube tudo ficou mais facil, mas também a assisténcia técnica via telefone ainda fun-
ciona muito bem. E ndo posso deixar de mencionar os treinamentos presenciais que sdo fundamentais, como o que provemos recen-
temente pelo Sindirepa-SP no Senai, que contou com a participagéo de varios fabricantes para promover conhecimento técnico aos

mecanicos.

ROBINSON SILVA

DIRETOR DE MARKETING DA DIVISAO AUTOMOTIVE AFTERMARKET DA BOSCH AMERICA LATINA
PERGUNTA

Quais os principais desafios da digitalizacdo do varejo de autopecas nacional?

SANDRA BRESSAN
GERENTE DE COMPRAS DA JOSECAR

Embora a digitalizagao seja um movimento positivo, o maior desafio é o conhecimento para trabalhar com plataformas e encontrar
profissionais para por em pratica um projeto que tem varias etapas. Outro ponto importantissimo sao os entendimentos tributarios.
Expandir sua atuagao para todo o territério nacional envolve tributos municipais, estaduais e até mesmo federais. Embutir tudo isso e

continuar competitivo € um grande desafio.
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RODRIGO CARNEIRO

PRESIDENTE DA ANDAP PERGUNTA

Que mudancas vocé consegue enxergar no mercado de aftermarket nos préoximos 5 anos?

MARCOS MASSAO OSAKO
DIRETOR DE VENDAS E PRODUTOS DA HELLA

As mudangas no nosso mercado vém ocorrendo de forma cada vez mais rapida, e irdo continuar assim. Acredito

que teremos mudangas em varias areas, desde a rede de distribuigcdo, havendo uma “consolidagao”, reduzindo %

a quantidade de “elos” na cadeia. Onde devemos sair do tradicional fabricante ao distribuidor ao varejo ao !

aplicador para o fabricante a "atacarejo” a aplicador. As montadoras devem focar cada vez mais o mercado de

reposi¢ado também, hoje temos cerca de 80% para o IAM (mercado de reposi¢do independente) e 20% para o

OES (concessionarias) e em outros paises, como EUA, Europa e Asia chegam a quase 50% / 50%, prova disso é

a recente aquisi¢gdo do grupo DPK pela Stellantis. A diversidade de pegas também ficara cada vez mais complexa (com os veiculos
hibridos/elétricos) e sera o grande desafio do distribuidor / varejo, visto que sera praticamente impossivel trabalhar com todo portfélio
para todos os veiculos. Acredito que muitos terao que focar em determinados mercados, sendo “especialistas” em alguma area, seja
por montadora ou por segmento. Além de tudo isso, teremos também o crescimento do e-commerce, que hoje representa cerca de 5%
do mercado, mas deve chegar a algo perto dos 10%, como em outros paises. Porém, devido a complexidade logistica do Brasil, acredito
que nao ultrapasse muito mais que os 10%. Enfim, muitas mudangas virdo, quem conseguir antecipar e se adaptar mais rapido a essas
mudangas certamente saira na frente e tera excelentes resultados.

ANTONIO CARLOS BEIRAM

DIRETOR DA G&B PERGUNTA

Com a maioria dos distribuidores lan¢gando e desenvolvendo suas marcas proprias (private label), como o varejo e o
| reparador farao para ofertar e administrar estoques de tantas diferentes marcas? Fabricantes investem tanto ao
longo do tempo para consolidarem suas marcas e, de repente, passam a fornecer para as marcas proéprias de seus
distribuidores? Faz sentido isso?

PLINIO FAZOL
GERENTE DE MARKETING DA TECFIL

|”

O movimento de “private label” nos distribuidores é algo esperado, basta olhar mercados como USA onde isso ja

acontece amplamente. Do ponto de vista “varejo e reparador” serao mais marcas concorrendo pelos mesmos produtos, onde as mar-
cas que oferecerem melhor qualidade, suporte aos clientes e pregcos competitivos continuarao levando as maiores fatias de vendas.
Os fabricantes irdo continuar investindo para tornar as suas marcas cada vez mais fortes, pois é desta maneira que se diferenciam dos
demais concorrentes. Na pratica, o “momento da verdade” continua sendo no balcao das autopecgas e na oficina, e nestes locais onde
as marcas sao escolhidas s6 existe espago para aqueles que tiverem maior exceléncia operacional.
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SERGIO SANTOS )
DIRETOR DA SR MOTORS / JUNDIAI PERGUNTA

Como a induistria enxerga e o que espera dos reparadores independentes atualmente?

MARCELO ROSA )
DIRETOR DE AFTERMARKET PARA A AMERICA DO SUL DA DANA

Para a Dana os reparadores sdo simplesmente fundamentais, ndo ha caminho para garantir o funcionamento

eficiente e seguro dos veiculos que nédo passe por eles. Enxergamos essa relagdo como interdependente e com-

plementar, ja que os reparadores precisam dos nossos produtos no exercicio de sua profisséo e nés, fabricantes,

precisamos de sua experiéncia pratica no uso e na instalagéo das pecas que fabricamos. Vivemos um momento

muito importante na evolugao das tecnologias automotivas, com a busca por eficiéncia energética e as crescen-

tes demandas por materiais mais leves e sustentaveis. Os reparadores lidam diretamente com esses desafios, e

precisam se manter ativos, sempre em busca de atualizagdes, engajados nos programas de treinamento e parcerias educacionais, se
capacitando para oferecer qualidade e seguranca na hora de fazer os reparos. Esperamos que invistam (tempo e dinheiro) em seus
negbcios, em ferramentas e equipamentos, pessoas, gestao, comunicagao, mas, principalmente, na capacitagédo técnica, pois sem
essa ndo ha como exercer a profissdo nem como lidar com as novas tecnologias. Além disso, esperamos que observem quais sao seus
parceiros reais. A internet e as redes sociais séo territério fértil e tudo se acha por ali, mas ndo é em tudo que se pode confiar. Precisam
buscar conhecimento em fontes confiaveis, como o SENAI e SEBRAE e contar com o apoio de fabricantes diferenciados, que investem
em treinamento e capacitagao dos aplicadores. A Dana tem bons exemplos disso, como o Frota Diamante, nosso caminhao escola que
esta rodando o Brasil e a nossa plataforma de ensino Dana Training Academy, langados em 2023. Vale uma ressalva aqui: importante
verificar ndo apenas a veracidade dos conteudos na internet, mas também nos produtos adquiridos, ok?! Por fim, esperamos que nao
temam as inovagdes tecnoldgicas, especialmente quanto ao crescimento da frota de veiculos elétricos. Apesar da crescente presenca
dessa tecnologia, ndo vemos com receio o risco de uma completa transicdo da frota. Milhdes de veiculos a combustéo fossil conti-
nuardo circulando, demandando manutencgéo e profissionais capacitados. A Dana espera e incentiva que esses profissionais formem
grupos de troca de informagdes e que promovam a colaboragédo e o compartilhamento de conhecimento. Entendemos a importancia e
o fortalecimento das comunidades de reparadores independentes e sempre estamos acessiveis e disponiveis para ajudar e contribuir
para que se mantenham atualizados em um cenario dinamico e em plena evolugéo tecnoldgica. Para finalizar, reforcamos que a rela-
cdo entre a industria de autopecgas e os mecénicos é simbidtica, nos completamos, colaboramos e trabalhamos juntos. Dependemos
uns dos outros na busca pela eficiéncia e seguranga na manutengéo dos veiculos, no desenvolvimento dos melhores produtos. Nossa
colaboragéo, com comunicagao aberta, é essencial para superarmos juntos os desafios, implementando inovagdes e mantendo os
veiculos em funcionamento da maneira correta e confiavel. A indUstria e os reparadores, juntamente com os distribuidores e o varejo,
constroem um resultado positivo juntos. A Dana sempre trabalha para ser sua fonte de produtos de qualidade, com informagdes téc-
nicas diferenciadas. Contem conosco!

RICARDO CRAMER
DIRETOR DA OFICINA AIRES E FILHOS PERGUNTA

Qual cenario futuro vocé imagina para o mercado de reparacao com a vinda dos carros elétricos?

SERGIO SANTOS /
DIRETOR DA SR MOTORS / JUNDIAI

Como empreendedor no ramo automotivo, tenho uma visao otimista do mercado de reparagdo com a chegada
dos veiculos elétricos. A transicdo para uma frota mais sustentavel e eficiente traz oportunidades para as ofici-
nas especializadas nesse segmento. E necessario investir em capacitacéo técnica, atendimento ao cliente e pos-
-venda. O mercado de reposigéo de pegas também passara por transformagdes, com uma demanda crescente por
itens especificos. A conscientizagdo ambiental impulsiona a manutencéo e o reparo dos carros elétricos. O futuro
desse mercado é promissor, com inUmeras oportunidades de negocio.
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MARCOS MASSAO OSAKO
DIRETOR DE VENDAS E PRODUTOS DA HELLA PERGUNTA

Nos ultimo anos, o mercado de reposi¢dao vem obtendo crescimento acima de dois digitos. Vocé acredita que isso
também ocorrera em 20247? E quais serao os principais desafios que devemos enfrentar neste ano?

DANIEL CHIMELLO LEITE
DIRETOR DA INDISA

Minha percepcao é de que, sim, o mercado continua crescendo acima de dois digitos em fungao basicamente do

aumento com novos veiculos vendidos e envelhecimento da frota que demanda mais reposicéo de pecas e repa-

ros nos veiculos. Com relagéo a desafios, acredito que todos os elos da cadeia serdo cada vez mais desafiados. As

fabricas com desafios de assegurar os investimentos de maneira assertiva, sem comprometer principalmente seu

fluxo de caixa; distribuidores com foco em assegurar seus investimentos para gerar valor aos cliente através de

disponibilidade, logistica, eficiéncia no processo da venda e etc; principais varejos dos grandes centros com foco

em competitividade e os reparadores, acredito, com dificuldade no desenvolvimento técnico do seu time e adequacéo a diversidade
cada vez maior de veiculos e tecnologia. No final, os desafios sempre vao acontecer e cabe a cada um desenvolver a habilidade para
lidar com eles e tornar a vida sempre préspera.

MARCELO GABRIEL
EXECUTIVO DA ALIANGA AFTERMARKET PERGUNTA

No final do ano passado o mercado de reposicao independente foi surpreendido com a noticia da aquisicao da DPK
pelo Grupo Stellantis, para expansao da sua rede de servi¢cos Eurorepar. Em sua opiniao, isso é um caso isolado ou
vamos assistir a mais consolidagdes inusitadas em 20247? E, ainda, vocé acha que essa aquisicao foi positiva ou
negativa para o mercado e por qué?

EDSON BRASIL
DIRETOR EXECUTIVO DA B&B SOLUTIONS

Com certeza esse movimento do Grupo Stellantis nao foi um fato isolado, temos assistido nos ultimos anos a ini-

ciativas das montadoras em busca do mercado de aftermarket brasileiro - lembro que o mercado independente

na década de 2000 era responsavel por mais de 90% de toda manutencgéo da nossa frota circulante e, nha ocasiéo,

muitos especialistas da reposicdo comentavam que “a montadora nao sabe trabalhar no setor de reposi¢ao”. Es-

tudos demostram que esse percentual vem diminuindo a cada ano e hoje estamos um pouco abaixo dos 80% - porém, ainda muito
representativos, o que chama a atenc¢ao de investidores no nosso setor. Atualmente esse movimento esta sustentado por uma estra-
tégia basica, as montadoras entenderam que para entrar nesse mercado era preciso aprender com profissionais especializados e, com
isso, estdo buscando profissionais com larga experiéncia no aftermarket. A Stellantis foi mais arrojada, cortou caminho com a aquisi¢cao
de um distribuidor, no meu entendimento um dos mais estruturados, com uma base de inteligéncia e informagdes precisas, uma es-
tratégia bem assertiva e, para completar, um forte time de profissionais com grande expertise no aftermarket; enfim, receita completa
para obter sucesso. Temos ainda outros fatores que impulsionam o crescimento das montadoras no nosso setor: estenderam ao longo
dos ultimos anos prazos de garantia na venda de veiculos e ainda ofertam programas de garantia estendida, pacote de manutengéo
com pregos competitivos e muitas detendo a informacgéo da reparagéo para criar uma barreira tecnolégica ainda maior para o setor
independente. Outro grande exemplo desse movimento das montadoras é a General Motors, que anunciou a ampliagéo de sua partici-
pacgéo no aftermarket através de sua divisdo ACDelco, com o langamento de oficinas proprias no Brasil, atuando ndo sé com veiculos de
sua marca, mas também com veiculos de outras montadoras. Na minha visdo esse movimento nao tem volta, jA aconteceu em outras
regides e aqui no Brasil ndo sera diferente. Vejo tudo isso de maneira muito positiva e desafiadora para nosso mercado independente,
ter concorrentes com esse padrdao de empresas “multinacionais” € muito saudavel, aquece a concorréncia e estabelece outro nivel de
competitividade, impulsionando assim o nivel dos nossos servigos prestados ao consumidor, que hoje ja é de alto padrédo e podemos
melhorar a cada dia. “Bora inovar mercado independente de aftermarket”.
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FELIPE LIMA

DIRETOR DA MATROCAR PERGUNTA

Vocé ja utiliza ou pretende utilizar a inteligéncia artificial em seu negécio? Em sua opiniao, qual o impacto que essa
ferramenta pode exercer em nosso mercado?

FERNANDA GIACON )
GERENTE SENIOR DE COI\/IUNICAIQAO, EXCELENCIA
COMERCIAL, CLIENTES E ESTRATEGIA DA ZF AMERICA DO SUL

Ainteligéncia artificial ja faz parte das tecnologias desenvolvidas pela ZF e do dia a dia de nosso negdcio ha algum

tempo. Na area de desenvolvimento de softwares para veiculos no equipamento original, a inteligéncia artificial

potencializa as solugdes oferecidas para motoristas; além disso, no mercado de reposicéo, a digitalizagao de pro-

cessos dentro da ZF Aftermarket também esta ligada ao uso de inteligéncia artificial. Como exemplo, nosso Centro

de Distribuigéo localizado em Itu (SP) desde o seu inicio, ha pouco mais de cinco anos, passou por transformacdes digitais baseadas em
big data, inteligéncia artificial e machine learning. Temos em nosso armazém processos automatizados e equipamentos robotizados,
que permitem a integracao de dados. O planejamento de materiais também é um excelente exemplo de um processo que foi total-
mente transformado com o uso da inteligéncia artificial. Além disso, contamos com o Digital Twin, sistema que faz réplicas virtuais de
processos para simular melhores versdes de trabalho na realidade. Sao inUmeros os beneficios que a |A pode trazer ao nosso segmento,
eliminando tarefas repetitivas, permitindo analise de dados para tomada de decisdes, mantendo sempre a seguranca digital e criando
novas experiéncias. Outra area que se beneficiara desta integragéo é o treinamento técnico de reparadores, em breve a ZF tera novida-
des sobre isto. Estamos constantemente avaliando como ela pode ser nossa aliada e nos ajudar a agregar cada vez mais valor aos ne-
gbcios. E necessario que o mercado esteja preparado para sua adogéo e que nds, profissionais do setor, sejamos capazes de trabalhar
com as tecnologias. Com isso, a tendéncia é termos mais eficiéncia e produtividade em nossos processos.

MARCO DE LUCA

DIRETOR GERAL VALEO SERVICE AMERICA DO SUL DERGUNTA

O mecanico é uma das principais vitrines de produtos, tecnologias e empresas. Quais agées sua empresa tem
| desenvolvido com foco nesse ptiblico?

GEIZA ALVES
BUSINESS DEVELOPMENT & MARKETING MANAGER DA TIMKEN

A Timken mantém ferramentas para uso dos mecénicos em seu site como catalogo, folders e informacgdes téc-

nicas disponiveis. Langamos recentemente o novo catalogo de aplicagdes que conta com toda a nossa gama de

produtos, referéncias cruzadas, aplicagdes; esse catalogo pode ser acessado através de nosso site Timken.com

ou diretamente no link https://www.timken.com/resources/?language%5B%5D=portuguese, basta clicar no botéo laranja Automotive
Aftermarket Catalog e baixar. O catalogo é bastante intuitivo e facil de navegar, o mecéanico podera encontrar informagéo como dimen-
sional da peca, além do detalhe de cada rolamento e respectiva aplicagao para ter a seguranga de que estéa aplicando o produto certo.
Também temos um promotor em campo que visita oficinas, auto centers e frotas para identificar necessidades e apoio sempre que
necessario, e participamos de eventos do setor como a Automec, principal vitrine, onde os mecanicos podem conversar diretamente
com nossos engenheiros e também visualizar nossa gama de produtos.
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CESAR COSTA
DIRETOR DE VENDAS E MARKETING DA WEGA PERGUNTA

Como sua empresa esta tratando as vendas pela internet no B2B? Vocé tem expectativas de crescimento? Sua
equipe de vendas esta receptiva para esse novo sistema?

MARCIA BONFIM
DIRETORA DE MARKETING E DHO DA COMPANHIA DPASCHOAL

Nos ultimos anos estruturamos a nossa estratégia para o crescimento digital e para isso acontecer foi necessario |
definir o plano a longo prazo, envolver a lideranga e elaborar um programa de capacitagéo envolvendo todos os
colaboradores para que eles sejam os promotores e disseminadores do canal digital. Ter plataforma com uma bus-

ca de produtos eficiente e simples para o usuario foi fundamental para conseguirmos a evolugéo comercial. Com

a jungéo de bons processos, tecnologia e pessoas esperamos crescer no digital em 2024, disponibilizando mais
servigos aos clientes.

RONALDO TEFFEHA

DIRETOR GERAL DA ECHLIN DO BRASIL PERGUNTA

Vocé acredita que a marca propria (private label) é uma tendéncia nos distribuidores de autopegas? Se sim, a sua
empresa ja tem planos para seguir essa tendéncia?

ALCIDES ACERBI NETO
DIRETOR DA JAHU E PRESIDENTE DO SICAP

A marca propria ja é realidade em muitos paises e recentemente vem se tornando uma tendéncia também nos dis-
tribuidores do Brasil. Mas, para implementar a marca prépria, faz-se necessario criar uma estrutura para tal. E essa
estrutura ndo é simples e nem barata, principalmente quando se tomam os cuidados necessarios. O crescimento
da marca prépria tem que ser acompanhado, pois possiveis problemas com as marcas de distribuidores podem
atrapalhar quem trabalha corretamente o conceito e, consequentemente, acabar com esta tendéncia. A Jahu, de
uma forma “hibrida”, ja trabalha este conceito ha muitos anos.

ROBERTO ROCHA

DIRETOR DA ROCHA AUTOPECAS PERGUNTA

Temos visto um grande nlimero de abertura de lojas para venda a varejo (redes); sera que o mercado vai satisfazer
a todos? Sempre existe o custo que cresce a cada ano e a cada loja nova que se abre.

RODOLFO ZORZAL
DIRETOR DA DINPAR

O equilibrio entre o potencial do mercado e o nimero de pontos de venda sempre vai se ajustar automaticamen- :
te... & a lei da oferta e procura. O fato de os pontos de vendas estarem ligados a redes na realidade reduz os custos [{i1§
de instalacéo, informatizacéo, dosagem de estoques, despesas administrativas e operacionais. E a economia de
escala somada a informatizacao e chegando cada vez mais perto do cliente, com melhores condigdes de precos e
atendimento. Vejo isso como o futuro!
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SERGIO MONTAGNOLI

DIRETOR COMERCIAL E MARKETING DA FRASLE MOBILITY PERGUNTA

Com muita informagao a disposic¢ao, o cliente hoje chega na oficina ja com um prévio estudo que fez na internet
sobre pecas, precos e até com uma opinido formada sobre o problema do veiculo na hora de fazer manutencéo.
Como é lidar com esse consumidor que muitas vezes nem quer tratar pessoalmente, prefere fazer tudo online? E
como se preparar para enfrentar esse novo jeito de se relacionar?

PEDRO SCOPINO
PROFESSOR E DIRETOR DO SCOPINO AUTO CLUB

E uma questdo muito importante, e que trato da melhor forma com meu time para gerar confianca e credibilidade

com o cliente. Primeiro é saber se posicionar, ouvir ou ler a mensagem deste cliente e, com muito respeito, saber se :

posicionar sobre a forma que trabalhamos, ou seja, explicamos os nossos procedimentos de testes e analises dos |

veiculos, falamos das normas ABNT do setor automotivo, dos nossos equipamentos e, dentro de uma normalidade,

conseguimos até gerar valor nesta forma de condugéo. Explicamos a diferenga de diagndstico (servigo cobrado)

e de orgamento (normalmente gratuito). E se, mesmo assim, houver muita dificuldade ou barreiras na condugao do atendimento, en-
tendemos que esse possa nao ser o perfil de cliente para a nossa empresa, € melhor dispensar antes mesmo de deixar o carro! Simples
assim.

RODRIGO RODRIGUES

DIRETOR DA AUTOPECAS RODRIGUES PERGUNTA

Com praticamente todos os players da reposi¢cao automotiva atuando diretamente ou indiretamente no e-commerce,
como mantermos a ética e a transparéncia em todos os elos da cadeia do setor? O quanto isso pode ser prejudicial
para o mercado?

ALFREDO BASTOS JR -
DIRETOR DE MARKETING DA MTE-THOMSON 1= < .
#
~

-

A
s

——~

O canal de venda pela internet ja é uma realidade em nosso setor, assim como no varejo em geral! Veio para ficar e isso é 6timo!
Estima-se que a venda de pecas represente de 5 a 6% da venda offline, muito influenciada pela venda de pneus. No varejo tradicional
chegamos a 11%, crescendo muito em func¢ao da pandemia, obviamente. Em relagéo a ética e transparéncia, deve se comportar exa-
tamente como o offline e com uma certa vantagem devido a politica de pregos ser mais evidente e clara na hora da compra. Quanto
a preocupacéo de compra de pecas falsas ou roubadas, sera mais importante ainda o setor participar desta venda mostrando quem
tem procedéncia e qualidade. Isso é possivel com os sites proprios e marketplaces com suas lojas oficiais. No caso da venda de pegas
erradas, estamos numa busca intensa para que tenhamos padrao para os modelos de veiculos e pecas, assim teremos catalogos me-
Ihores para todo o canal utilizar. Esse assunto € uma das pautas principais do setor. Enfim, € fundamental participar da venda online. S6
teremos beneficios e as dificuldades serao enfrentadas com muita competéncia! Ja temos uma capacidade enorme na distribuicao em
qualquer municipio do Brasil. A venda virtual tanto no B2B como no B2C sera uma maneira de reforcar essa competéncia.
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RANIERI LEITAO
PRESIDENTE DO SINCOPECAS-CE E DO SINCOPECAS-BR PERGUNTA

~ Oquevocé,como lider do setor econémico automotivo do seu estado, esta fazendo para divulgar aimportancia da
- Inspecao Técnica Veicular no Brasil?

HEBER CARVALHO
PRESIDENTE SINCOPECAS-SP

Nesse momento, nosso principal proposito é divulgar o objetivo da Inspegéo Técnica Veicular e os beneficios que

essa iniciativa trara para toda a sociedade e para a reducéo do efeito estufa em nosso clima. Sempre que temos a

oportunidade, seja em entrevistas, eventos, encontros com autoridades, bem como por todos os meios de comu-

nicagéo do nosso segmento, buscamos divulgar o tema e demonstrar sua importancia, que estende-se muito além

dos nossos negocios. Inclusive, estamos empenhando esforcos com membros do Poder Legislativo para endossar

nossos pleitos, inicialmente junto ao Governo do Estado, particularmente sobre a adog¢ao definitiva da Inspegao Técnica Veicular, haja
vista que, além de promover um transito mais seguro e preservar vidas, certamente vai gerar um incremento de receita tanto no comér-
cio de autopecgas quanto na reparacgéo de veiculos.

CESAR GARCIA
DIRETOR DA AUTOFORT NORDESTE DERGUNTA

MARCUS VINICIUS )
DIRETOR DE AFTERMARKET DA SABO

Nossos programas de relacionamento, treinamentos, agées promocionais, entre outros, ja duram décadas e constantemente promo-
vemos reunides com todos os elos da cadeia para discutir, atualizar e promover mudangas, pois as necessidades se alteram (exemplo:
e-commerce etc). Acompanhamos a evolugéo da frota, desenvolvemos produtos com tecnologia para atender as necessidades dos
aplicadores e temos uma equipe técnica e comercial regionalizada, ou seja, temos forte presenga nesse mercado. Outro ponto forte é
a nossa politica comercial, temos uma rede nacional e uma rede regional bem definida que atua em todo o territério nacional; estamos
juntos com as equipes dos nossos distribuidores, promovendo agdes e treinamentos constantes. Quanto a fusdes, aquisi¢cdes, etc, sdo
movimentos naturais de mercado e estamos preparados para continuar atendendo todas as organizagdes, independentemente do
tamanho que possam ter no futuro, pois temos politica comercial e programas bem definidos. Acreditamos no potencial e na evolugéo
do aftermarket. Aproveito o momento para desejar muito sucesso a todos em 2024.
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FERNANDO ORREDA

DIRETOR DA F28 AUTOPARTS PERGUNTA

Como toda cadeia automotiva esta se organizando e criando politicas e agdes concretas para se adequar aos
conceitos de sustentabilidade, ESG e economia circular? Como manter o volume produtivo, as vendas e atender as
demandas por novos produtos com mais tecnologia sem criar um passivo ambiental enorme pela descontinuidade
dos veiculos e produtos obsoletos “antigos”? Como desenvolver uma sistematica para o reaproveitamento de partes,
matérias-primas ou componentes basicos que ainda tém vida util vigente em novos projetos?

RODINEI GOMES
DIRETOR COMERCIAL E DE MARKETING DA SYL

Estamos ha alguns anos diminuindo cada vez mais o descarte em nossas fabricas. O descarte de residuos e suca-
tas, além de prejudicar o meio ambiente, causa um grande prejuizo financeiro para as industrias. Com muita tec-
nologia e dedicagéo ano a ano estamos aumentando nossa produgéo e diminuindo esse problema. Com relagao

a descontinuidade de alguns veiculos, o que acontece é a defasagem do ferramental produzido para a fabricagéo °
dessas pecas.

GEIZA ALVES

BUSINESS DEVELOPMENT & MARKETING MANAGER DA TIMKEN PERGUNTA

Qual é a expectativa da sua empresa para os negdcios em 2024?

LUCIO SANTIN
DIRETOR ASSISTENTE DA TOLI

A incerteza esta presente nos negdcios em geral. A sanha arrecadatéria dos governos é uma ameaga ao vigor do
mercado. De qualquer forma, o aftermarket automotivo é resiliente e ha a expectativa de uma safra melhor neste
ano. Se contarmos também com um pouco de sorte no precgo do petroleo e na estabilidade no cambio, entao 2024
tende a terminar bem, mantendo a aceleragéo de nosso crescimento.

ALCIDES ACERBI NETO

DIRETOR DA JAHU E PRESIDENTE DO SICAP DERGUNTA

Como vocé vé a entrada das concessionarias no mercado de venda de autopecas e qual o impacto para o aftermarket
independente?

RONALDO TEFFEHA
DIRETOR GERAL DA ECHLIN DO BRASIL

A aquisicéo da DPK pela Stellantis sera um passo importante no avanco das concessionarias no aftermarket inde-
pendente. Porém, acredito que seja uma oportunidade para os distribuidores regionais crescerem com agilidade
e flexibilidade para atender seus clientes, pois sdo empresas familiares com a figura do dono, enquanto a DPK
passara a ser uma empresa controlada por uma montadora multinacional que tem que prestar contas aos acio-

nistas, com uma estrutura grande, lenta e burocratica, nao atendendo os clientes da maneira que eles esperam ser
atendidos.
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LUCIO JR
DIRETOR DA LUCIO”S DERGUNTA

Tendo em vista que a cada dia esta mais complexo elaborar o mix de produtos das empresas que vendem autopecas
(sejam industrias, importadores, distribuidores e varejistas) equilibrando margem de lucro e diversidade de itens,
como se manter competitivo com novas montadoras atuando no Brasil? Investir: em softwares? Na equipe? Novas
parcerias? Ampliar mais os estoques? Segmentar seu negocio? Como financiar estes investimentos?

RODRIGO CARNEIRO
PRESIDENTE DA ANDAP

A pergunta exige um texto extremamente longo poque, na verdade, tratamos de uma revisdo do negdcio e do

modelo de negdcio. Tentando ser simplista, mas néo superficial, eu diria que, primeiro, vocé precisa definir o seu

modelo de negdbcio, seu posicionamento e seus objetivos estratégicos. Ninguém é bom em tudo o tempo todo, en-

tdo estabeleca exatamente o que vocé define como SEU NEGOCIO. Dentro desta definicao, se vocé quer participar

com alguma eficiéncia, deve sim oferecer o melhor portifélio; e ele existe em diferentes formas e fontes - se seu

time nao souber, vocé tem um outro problema - inclusive no mercado doméstico, mas importar o pouco que pode nao estar disponivel
néo é um problema. Procure uma boa trading que vai resolver para vocé. Fontes de financiamento existem no mercado doméstico, via
BNDES e bancos privados (estes mais caros), mas também o prego deve contemplar todos os custos e sua rentabilidade.

LUIS LIPAY
DIRETOR COMERCIAL DA DIVISAO DE AFTERMARKET DO GRUPO

RHEINMENTALL (KS, PIERBURG E BF) PERGUNTA

O mercado caminha, evolui, principalmente nos quesitos de tecnologia, redes sociais e reestruturagao da cadeia de
autopecas. Em paralelo, os profissionais da reparagdo também seguem essa tendéncia de evolugéo e, inclusive,com
a oportunidade de ampliar os seus negdcios. Com tudo isso, novas demandas e necessidades por parte desse elo
surgirao? E quais, no seu entendimento, sdo os servigos e suporte esperados da industria automotiva (fabricante
de pecas) e que realmente agregam valor ao sucesso dos negécios?

GUSTAVO ORRU
DIRETOR GERAL DO AFTERMARKET DA EATON &

A Eaton como uma indUstria fabricante de componentes para transmissao, embreagens e valvulas de motores, se

preocupa com o desenvolvimento dos profissionais de reparagdo e a correta manutengédo de seus produtos no

mercado. S&o inlUmeras as iniciativas e ferramentas que disponibilizamos, como nosso Catalogo Eletrénico que

consolida todas as informagdes das referéncias das pegas, assim como mostra em formato de figuras a vista explodida dos produtos
para facil identificacéo e aplicagéo. Também oferecemos todos os manuais de servigco de montagem e desmontagem com dicas téc-
hicas importantes para facilitar o trabalho do mecénico e reparador. Recentemente estampamos nha embalagem de nossos produtos
um QR Code que direciona para informagdes técnicas e videos, entregando um rapido acesso a qualquer cliente. Outra iniciativa que
podemos destacar sdo nossos técnicos de campo espalhados pelo Brasil, que promovem visitas e treinamentos diretamente nas me-
cénicas. Em 2023 superamos a marca de 5 mil profissionais que foram treinados por essas equipes regionais. A Eaton valoriza muito o
contato direto com os profissionais de reparagao, e vem também avancando nas ferramentas digitais além de manter o contato pes-
soal com os reparadores.
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PATRICIA MICOLAICIUNAS

GERENTE DE MARKETING DA COBRA ROLAMENTOS E AUTOPECAS PERGUNTA

Quais as tendéncias que estdo mais proximas de se tornarem realidade no aftermarket de autopecas?

MARCO AVELINO
DIRETOR DE VENDAS E MARKETING DA WURTH DO BRASIL

Vejo alguns pontos relevantes para os préximos anos, sendo:

Maior digitalizagdo das empresas no contato com os clientes (plataformas digitais, atendimentos eletronicos

etc);

Inicio de um movimento para a eletrificagdo dos veiculos (se inicia junto ao pésvendas das montadoras, mas S

rapidamente chegara ao mercado independente);

Provavel entrada das montadoras com maior forga na reposi¢ao, haja vista a decisdo da Stellantis.
Ainda assim, em franco crescimento, onde estar proximo ao cliente com servigos diferenciados e atendimento personalizado continu-
ara fazendo a diferenga na decisao do cliente.

DANIEL CHIMELLO LEITE
DIRETOR DA INDISA DERGUNTA

Apesar de muito maduro, o mercado de reposicéo de autopecas nado para de se transformar deixando muitas davidas,
principalmente no futuro impacto da cadeia de distribuicao. Dito isso, ha sua opinido qual a melhor estratégia que
os fabricantes, distribuidores e varejistas devem estar estudando / aplicando com intuito de mitigar os riscos ao
negocio? Quais sao os elos que irdo se fortalecer e quais irao se enfraquecer?

ROLAND SETTON
DIRETOR DA ISAPA

Esta pergunta é bastante abrangente, pois diz respeito a toda cadeia de distribuicdo de autopegas. Como sabemos, a frota brasileira
esta cada vez mais diversificada, o que torna quase impossivel manter estoques que atendam a demanda. Mas, a principal mudanga no
mercado dos ultimos anos é a mudanga no habito de compra do consumidor, devido ao acesso pratico e quase ilimitado a informagdes
do mercado. Portanto o consumidor esta buscando atualmente o melhor negécio em termos de qualidade, prego e marca, indepen-
dentemente do elo da cadeia que possa estar oferendo o produto. Com isso, todos deverao se fortalecer em estreitar a relagdo com o
consumidor, digitalmente falando através de e-commerces diretos ou indiretos.
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ALFREDO BASTOS JR
DIRETOR DE MARKETING DA MTE-THOMSON PERGUNTA

Como sua empresa enxerga os movimentos de consolidacao da distribuicao no Brasil com as tltimas aquisicoes e
também o aumento significativo dos pontos de atacarejo ameacando as margens esperadas com a mudanca no
elo da cadeia?

ANTONIO CARLOS DE PAULA
DIRETOR COMERCIAL DA LUPORINI

Minha visao: em relagdo aos movimentos de consolidagéo, entendo que podem ocorrer novas investidas no af-

termarket de empresas ligadas a montadoras de veiculos, principalmente no segmento de reparacao. Isto decorre

de que o numero de concessionarias a cada dia € menor e que ndo conseguem atender a enorme frota existente.

Entao o caminho passa a ser o segmento de reparacao independente. Desta forma, as montadoras ficam mais

proximas do dono do veiculo. Tivemos recentemente a aquisigéo de tradicional empresa de servigos automotivos

e distribuicao por uma divisdo de servigos de uma montadora. Quanto aos atacarejos, sempre foram atuantes regionalmente. Ou seja,
complementam o atendimento dos itens de menor giro dentro de uma determinada regido. Entdo, o mercado sempre foi atendido de
forma mista, pelos distribuidores nacionais convivendo com os regionais. Mas, o que tem acontecido agora é o crescimento das redes
de varejo entrando forte no mercado. Temos uma grande rede americana de varejo se movimentando e abrindo pontos de vendas em
grande velocidade. Hoje sdo quase 100 pontos de venda na regido Sudeste e estendendo para outros mercados. Da mesma forma ve-
mos forte crescimento de fundo de investimento que adquiriu varias empresas de varejo, sendo hoje uma grande rede varejista com
quase 300 pontos de venda, com forte presencga nas regioes Sudeste, Centro Oeste e Norte. Além de outras redes com forte atuagao
em regides menores. Isto indica tendencia irreversivel de grande movimentagéo na cadeia tradicional de distribuicao que pode levar a
novos modelos de negocios, principalmente relacionados as vendas online carregadas pela grande movimentacéo digital do mercado.
Logicamente o mercado tradicional deve procurar adaptar-se a esta tendencia buscando evitar perda de rentabilidade no negocio.

PLINIO FAZOL
GERENTE DE MARKETING DA TECFIL DERGUNTA

Com base nos Ultimos acontecimentos (caso DPK), como os distribuidores estao enxergando essa movimentacao
por parte das montadoras no canal aftermarket?

MARCELO ALVES
GERENTE COMERCIAL DA COMPEL

Eu enxergo de forma positiva. Acredito que a entrada das montadoras no aftermarket ira contribuir para uma ele-

vagdo do padrao do nosso setor, com praticas ainda mais profissionais, que privilegiam qualidade de produtos e

servigos, além da forma ética de operar. A tendéncia de vendas de carros de forma online devera contribuir para

a diminuicdo do tamanho dos concessionarios no formato que conhecemos hoje. Por isso, a meu ver, as montadoras devem estar
pensando em adquirir e/ou montar redes de auto centers que possibilitem a ampliagao de servigo a frota mais antiga, ndo se atendo
somente aos carros em garantia, como o projeto que a Toyota ja iniciou, em parceria com sua rede de concessionarios. Como as mon-
tadoras precisam de pontos para atender essa garantia e manter servigos, a expertise que nosso mercado tem sera fundamental para
um novo modelo, mais flexivel e aberto.
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MOISES SIRVENTE
DIRETOR DA JOCAR PERGUNTA

Como vocé imagina a cadeia de autopecas daqui 10 anos, quando a maioria dos carros nao precisara mais de
motoristas?

POLIANA ZIMERMANN
COORDENADORA DE VENDAS E MARKETING DA ZM

A medida que nos aproximamos de uma era em que a maioria dos carros sera conduzida de forma auténoma, a

cadeia de autopecas enfrentara uma transformacgao notavel. Visualizo essa mudanga como uma transicédo para

atender a uma nova demanda, direcionando esforgos para o desenvolvimento e produgao de tecnologias desti-

nadas aos veiculos autbnomos. Sensores de Ultima geragao, sistemas avangados de inteligéncia artificial e com-

ponentes elétricos altamente sofisticados serao elementos-chave nessa nova paisagem automotiva. Entretanto,

é importante ressaltar que, mesmo com a transi¢cao para os veiculos autébnomos, muitos dos componentes fundamentais dos carros
atuais devem permanecer consistentes ao longo dos proximos anos. Esses elementos, que nao estao diretamente relacionados a con-
ducdo auténoma, continuario a exigir manutencéo, reparos e substituicdes. E aqui que a importancia continua da cadeia de autopecas
se mantém, fornecendo ndo apenas pecas de reposicédo para esses sistemas tradicionais, mas também oferecendo suporte técnico e
servigos essenciais para a manutencgao dos veiculos. Portanto, a cadeia de autopegas, mesmo com a ascensao dos carros autébnomos,
continuara desempenhando um papel fundamental na industria automobilistica, assegurando o funcionamento adequado e a manu-
tencgao dos veiculos convencionais.

RODOLFO ZORZAL

DIRETOR DA DINPAR DERGUNTA

Sabemos que uma reforma tributaria é essencial para todos os segmentos. O que considera essencial que seja
mudado com a reforma para que todo o segmento automotivo (montadoras, industrias fornecedoras, distribuicao,
varejo e aplicadores) seja beneficiado?

EDUARDO JJ
DIRETOR DA PERIM PECAS

Uma mudanga essencial na reforma tributaria para beneficiar o segmento automotivo seria a simplificagéo e re-
ducao da carga tributaria, bem como a criagédo de incentivos fiscais para investimentos em pesquisa, desenvolvi-
mento e produgédo de veiculos sustentaveis.

MARCELO ROSA

DIRETOR DE AFTERMARKET PARA A AMERICA DO SUL DA DANA
PERGUNTA

Quais serao as grandes transformacoes no comércio de autopecas em 2024?

LUCIO JR
DIRETOR DA LUCIO S

Com a crescente ampliacéo do portfdlio de itens e o mercado mais maduro, a tendéncia é a maior segmentacgéo
de produtos, cada empresa buscando melhor rentabilidade.
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FABIO MERIGHI ,
DIRETOR DE AFTERMARKETING DA TMD FRICTION AMERICAS

PERGUNTA

Se vocé pudesse elencar até 3 fatores, quais sdo os maiores diferenciais que um fabricante pode oferecer/suportar
para fortalecer as vendas em nosso mercado de reposi¢ao?

MATEUS G. DE BARROS
DIRETOR DA BAP AUTOMOTIVA

A“confianga” é indispensavel na relagdo entre industria e distribuidor e isso passa por uma politica comercial con-
fiavel e estavel. Nos distribuidores ndo compramos uma vez, somos recorrentes e para isso a industria deve nos
transmitir segurangca em cada negocia¢cao. Também valorizamos muito a relagéo interpessoal, o “atendimento do
time comercial”. Quanto mais bem relacionados somos, maiores séo as chances de fazermos negocios. Por fim e
ndo menos importante, o “produto”. Tem que ter qualidade, variedade de portfélio e uma marca reconhecida, ja que
o mercado nos avalia pela solugéo que vendemos.

MARIANA DI MONTE

VENDAS & MARKETING - OEM E AFTERMARKET DA NTN PERGUNTA

Considerando a crescente transi¢ao para veiculos elétricos e hibridos, vocé acredita que pode haverimpacto com
essa mudanca na cadeia de suprimentos e na producao de pecas automotivas? Como essa nova tendéncia pode
impactar o mercado de reposicao?

LUIS LIPAY
DIRETOR COMERCIAL DA DIVISAO DE AFTERMARKET DO
GRUPO RHEINMENTALL (KS, PIERBURG E BF)

No Brasil, com a tecnologia do etanol, combustivel de energia limpa, o avango do carro elétrico tende a ser mais lento que em paises da
Europa, por exemplo. Mas, independente do ritmo, os veiculos elétricos e, principalmente, os hibridos ja estao presentes na nossa frota,
mesmo que em menor escala, demandando uma capacitagéo profissional e equipamentos especificos. E muito importante que o setor
de reparacao esteja preparado para atender a essa nova demanda. Iniciativas como o programa de pos-graduag¢ao em veiculos hibridos
e elétricos da Faculdade SENAI-SP Ipiranga Conde José Vicente de Azevedo, que acaba de ser langado, para formar especialistas com
uma visdo atualizada dos conceitos gerais da eletromobilidade e das tecnologias disponiveis nestes veiculos sdo muito bem-vindas.
Como um fabricante especialista e tradicional em componentes para motor a combustéo com a marca Kolbenschmidt (KS), ha alguns
anos temos investido fortemente na linha de produtos mecatrénicos que comercializamos com a marca Pierburg, itens voltados para a
circulagao de agua e ar e refrigeragéo térmica e que se aplicam tanto nos motores modernos elétricos e hibridos, como também em al-
guns modelos convencionais movidos a gasolina, diesel e flex. Portanto, considero que somos um exemplo de como a cadeia produtiva
esta se adequando a essa nova realidade, se movendo através da ampliagédo de portfolio, apoio e participagéo em encontros e eventos
que promovam o conhecimento técnico sobre eletrificagéo e se atualizando as novas tecnologias aplicadas nesses novos motores
para continuar atendendo com exceléncia e qualidade o mercado de reposi¢édo. Muito embora o mercado de reposicdo comega a se
preparar para as novas tecnologias de mobilidade, seguindo a evolugéo tecnolodgica, a frota de mais de 46 milhdes de veiculos tende a
aumentar e ainda sera predominante nas préoximas décadas no Brasil.
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GILSSARA DA PAZ
VENDAS & MARKETING AFTERMARKET DA SNR PERGUNTA

Vocé acredita que a utilizacéo de assistentes virtuais (inteligéncia artificial) pode impactar a experiéncia do cliente
nos seus negocios e como isso pode influenciar o futuro do setor?

CESAR COSTA
DIRETOR DE VENDAS E MARKETING DA WEGA

Os assistentes virtuais séo basicamente programas de computadores cujo objetivo é integrar e comandar, realizar

diversas fungdes requisitadas por comando de voz e texto pelo usuario. Os assistentes virtuais utilizam basica-

mente inteligéncia artificial para o seu funcionamento. Eles também realizam o reconhecimento da fala, persona-

lizando ainda mais a experiéncia de um usuario. Eu acredito que muitos atendimentos podem ser feitos através do

atendimento virtual, por reconhecimento de voz e senha de acesso. Um cliente podera logar e obter precos, prazos

de entrega, esclarecer aplicagéo e tirar duvidas, pois ja existem os arquivos de perguntas e respostas. Isso deixaria os negocios mais
rapidos, mas perderia a conexdo humana que no nosso setor, especificamente, tem muito valor. Vamos crescer com o atendimento
virtual, assim até reduzir alguns custos e ganhar rapidez, mas o fator humano vai continuar forte.

MARCELO ALVES

GERENTE COMERCIAL DA COMPEL
PERGUNTA

Com a falta de perspectiva de uma reforma tributaria adequada e abrangente por parte do Governo, qual o papel
que a industria pode exercer visando manter uma concorréncia um pouco mais sadia em nosso setor? A limitacao
de faturamento para o real potencial de venda interna dos estados com beneficios fiscais é uma alternativa?

EDISON CARVALHO VIEIRA
GENERAL MANAGER COMMERCIAL AUTOMOTIVE LATAM DA LUMILEDS

A questéo de beneficios fiscais por alguns estados contribui muito para o desequilibrio comercial no mercado de
reposicao de autopecas, a reforma tributaria € um meio do caminho para correcéo das atuais distorgdes que te-
mos. A limitagao do faturamento das industrias por potencial do estado ¢é dificil de ser aplicada, pois dependeria
de um acordo setorial, o que nao acredito que possa ser concretizado, face a falta de unanimidade por parte dos
interessados.

EDUARDO NEVES

SOCIO DIRETOR TECNICO DA NIPOBRASILEIRO
PERGUNTA

Como vocés estao se preparando para reposicao de pecas para veiculos hibridos e elétricos?

ANTONIO CARLOS BEIRAM
DIRETOR DA G&B

Na minha opiniao, ainda é cedo para pensarmos nisso, uma vez que estes carros vém com garantia de longo prazo,
ja que as montadoras querem ganhar a confianga do consumidor.
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LUCIO SANTIN

DIRETOR ASSISTENTE DA TOLI PERGUNTA

Em teu mercado, é possivel perceber mudancgas significativas na preferéncia dos consumidores? Alguma tendéncia
de consumo de autopecas te surpreendeu em 2023?

RODRIGO RODRIGUES
DIRETOR DA AUTOPECAS RODRIGUES

Acredito que os consumidores estdo cada vez mais criteriosos no que diz respeito a originalidade e a qualidade das
pecas aplicadas em seus veiculos, evitando assim possiveis aborrecimentos no futuro. Uma tendéncia de consumo

que continua crescendo € a compra online de pegas pelo consumidor final, o dono do carro, inclusive com o surgi- /
mento de novas opg¢des de plataformas especializadas do setor automotivo. 4

GUSTAVO SOUZA

GERENTE COMERCIAL E MARKETING ARTEB PERGUNTA

Em 2023 pudemos notar que a sazonal acelerag¢ido do segundo semestre foi inferior aos tGltimos anos nas vendas

da industria e de pecas originais. No varejo, este mesmo efeito foi sentido? Se sim, ao que se deve este efeito na
sua opiniao?

FLAVIO RAMOS
DIRETOR DA RAMOS & COPINI

Nos nossos varejos e na distribuidora também nao foi possivel alcangar os patamares de venda de 2022. Os moti-
vos externos foram toda a instabilidade econémica, juridica e politica, juros altos e inadimpléncia alta. E o motivo
interno, para nés, foi a mudanga (corajosa) do nosso centro de distribui¢céo e matriz para a regido metropolitana de

Porto Alegre(RS). Entramos em 2024 com muita vontade e alegria, porém, quanto aos investimentos, vamos com
muita, mas muita cautela.

EDISON CARVALHO VIEIRA

GENERAL MANAGER COMMERCIAL AUTOMOTIVE LATAM

DA LUMILEDS PERGUNTA

Sabemos que a midia social esta presente no mercado de autopecas. Sua empresa é usuaria deste canal para
atualizacao/ informacao sobre os produtos / servicos dos fabricantes de autopecas?

MOISES SIRVENTE
DIRETOR DA JOCAR

A Jocar utiliza as midias sociais para se comunicar com os clientes. Ndo usamos para nos comunicarmos com os
fornecedores. Quando precisamos nos atualizar sobre as linhas, produtos e servigcos dos fabricantes, utilizamos o
site da empresa ou os contatos comerciais que temos
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MATEUS G. DE BARROS

DIRETOR DA BAP AUTOMOTIVA
PERGUNTA

Vivemos numa era em que a gestao do tempo passou a ser fator decisivo para o sucesso das empresas. Pensando
nisso, novas ferramentas de relacionamento e venda ganham espaco nas transag¢des entre empresas (portal de
vendas online, rob6 de atendimento WhatsApp, redes sociais etc). Inicialmente, vocé é adepto ao uso dessas novas
tecnologias? Na sua opinio, essas ferramentas conseguirao substituir o ser humano no atendimento, principalmente
considerando que nosso mercado é técnico? O que vocé mais valoriza nessas ferramentas e no que elas podem
estar deixando a desejar?

ROBERTO ROCHA
DIRETOR DA ROCHA AUTOPECAS

O tempo parece se esvair em nossas maos, o dia ndo tem mais hora para comecar e terminar, o tempo se tornou

continuo. Esta situagédo tem desgastado muito as pessoas, a maquina nao para, mas o operador por tras dela tem

uma vida, uma familia e ciclos em que sai um e entra outro tém se tornado comuns nas empresas. Porém, aos pou-

cos estes operadores estao sendo tratados como uma parte a mais da maquina e “bugou, trocou”, como se fos-

sem uma CPU nova. O nosso segmento tem experimentado a implantagao de sistemas de venda digitais, em que

o consumidor procura pelo componente desejado para seu veiculo, porém temos visto que ainda estamos tendo problemas em corre-
lacionar a pecga desejada pelo consumidor e a pega catalogada no site; por mais que se coloquem informagdes sobre a mesma, ainda
existe uma dificuldade de o consumidor fazer a associacéo correta. Os sistemas de vendas online, robos e redes sociais tentam exibir
os componentes que o cliente esta desejando a partir de respostas a perguntas feitas a ele no inicio do atendimento, porém nem sem-
pre o consumidor sabe os termos corretos para responder e ter uma resposta assertiva na busca. Na minha empresa ainda fazemos o
atendimento, mesmo online, com uma pessoa por tras para esclarecer as duvidas e procurar acertar melhor o desejado pelo cliente. O
que nés temos reparado é que mesmo o comprador técnico prefere o atendimento desta forma, pois ele nao precisa se preocupar em
saber tudo sobre o veiculo e pode pedir por “apelido” alguma peca. As redes sociais deixaram de ser apenas “sociais” e passaram a ser
“comerciais”, estamos tendo muitos problemas com anlncios usando nosso logo e nome em vendas onde nao existe uma empresa por
tras e sim um golpista, que faz uma venda ficticia, por um preco aquém do valor de mercado, recebe o PIX e deixa o cliente sem receber
a peca, dai ele nos procura para ser ressarcido do golpe. Eu creio que redes sociais ndo poderiam ser usadas para tanto, porém onde ha
dinheiro envolvido as regras desaparecem.

HEBER CARVALHO

PRESIDENTE SINCOPECAS-SP
PERGUNTA

Com a evolucdo dos carros elétricos, o mercado de pegas automotivas podera ser, em parte, afetado. Ao mesmo
tempo, comeca um novo mercado de equipamentos elétricos para a industria automotiva. Como podemos preparar
as empresas do comércio de autopecgas - varejistas e distribuidores - para esse processo e em quanto tempo as
mudancas serao percebidas pela nossa cadeia automotiva?

PATRICIA MICOLAICIUNAS
GERENTE DE MARKETING DA COBRA ROLAMENTOS E AUTOPECAS

A transigéo para veiculos elétricos, ja consolidada internacionalmente, esta se expandindo no Brasil, especialmen-

te com a presenga de montadoras chinesas. Isso impactara o mercado de pegas automotivas, exigindo prepara-

cdo. Acredito que sera necessaria a revisdo de estoques a fim de incluir componentes especificos, além do investi-

mento em treinamento para equipes técnicas e parcerias estratégicas com fabricantes e oficinas especializadas.

A adaptacgdo da infraestrutura da loja, campanhas educacionais para clientes, bemn como o monitoramento cons-

tante das mudancgas na demanda poderao ser praticas vantajosas. Por fim, a revisdo de politicas, como devolugéo e garantia, também
podera ser crucial. A transigdo para veiculos elétricos sera gradual, dependendo de politicas governamentais, avangos tecnolégicos e
aceitacdo do mercado. Monitorar de perto as tendéncias e adaptar-se sera essencial para o sucesso em médio/longo prazo.
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MARCIA BONFIM

DIRETORA DE MARKETING E DHO DA COMPANHIA DPASCHOAL
PERGUNTA

Qual o planejamento de a¢6es da empresa em relacao as praticas de ESG (Ambiental, Social e Governancga) para
' os préoximos 10 anos, sendo o tema um aspecto critico para o sucesso a longo prazo e a responsabilidade social
. corporativa?

PAULO GOMES
DIRETOR COMERCIAL MERCADO REPOSICAO DA RANDONCORP

Nos ultimos anos, a companhia vem aprimorando suas iniciativas de sustentabilidade, ambiental, social e econ6-

mica - envolvendo ESG com o objetivo de enfrentar os desafios globais e do negbcio, além de contribuir para a eco-

nomia e para um mundo melhor. Entre os nossos compromissos, seguimos trabalhando fortemente para duplicar

o numero de mulheres em cargos de lideranga até 2025, zerar acidentes graves, reduzir 40% da emissao de gases

de efeito estufa até 2030, zerar a disposi¢cao de residuos em aterro industrial e reutilizar 100% do efluente tratado

até 2025 e ampliar a receita liquida anual gerada por novos produtos. Temos o programa Descarte Seguro, que é um desses exemplos. A
acdo promove a logistica reversa de discos e tambores de freio que sao coletados nas oficinas mecénicas e enviados novamente para
a empresa, onde sdo reincorporados no processo produtivo, gerando novos produtos. Ja foi reciclado quase 1 milhdo de pegas com
essa iniciativa. Outro programa de logistica reversa é o Pro-Ambiente, programa para os produtos da linha pesada da marca Fras-le, que
atende clientes frotistas cadastrados nos estados do Rio Grande do Sul, Santa Catarina, Parana, Sdo Paulo, Rio de Janeiro e Minas Ge-
rais. Neste programa, as lonas de freio usadas também sao coletadas junto aos parceiros e enviadas para tratamento ambientalmente
correto. Posteriormente, o resultado desse trabalho serve como fonte de energia em fornos de fabricagdo de cimento. Em média, por
ano, sao 800 toneladas de lonas de freio coletadas. Buscando compensar o impacto ambiental das embalagens dos produtos e pro-
mover o estimulo a cadeia da reciclagem e do consumo consciente, em 2021 a Fras-le firmou uma parceria com a eureciclo,empresa de
tecnologia que atua no rastreamento da cadeia de reciclagem e na criagdo de valor para todos os agentes envolvidos neste processo.
Pela iniciativa, so encaminhados residuos para reciclagem com associag¢des de recicladores em quantidade equivalente a, no minimo,
22% do total de embalagens geradas com os produtos das marcas Fras-le, Fremax, Controil e Nakata.

SANDRA BRESSAN

GERENTE DE COMPRAS DA JOSECAR
PERGUNTA

Qual a perspectiva econdmica para 2024 e de que forma influenciara o ramo de autopecas?

GILSSARA DA PAZ
VENDAS & MARKETING - AFTERMARKET DA SNR

Mesmo diante de um cenario global complexo e as dificuldades do mercado interno, as proje¢cdes sdo positivas

para economia a brasileira, com inflagdo sob controle - é o que os especialistas preveem para 2024. E mesmo

quando ha crise, o setor de autopecas, destacando especificamente o mercado de reposi¢ao, segue em evolugao continua, acompa-
nhando a frota circulante de veiculos. Desta forma, o mercado tem boas perspectivas, assim como o fechamento de 2023. O afterma-
rket se mostra forte e resistente frente as diversidades justamente por atender as necessidades dos veiculos em circulagcdo. Noés, da
SNR, estamos otimistas com as possibilidades do mercado e da atuagao da marca em 2024, conforme os bons resultados registrados
nos ultimos anos.
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') ROLAND SETTON

DIRETOR DA ISAPA
PERGUNTA

Vocé deve estar percebendo a crescente utilizacao dos canais de venda digitais no mercado de autopecas e o
surgimento de diversos e-commerces que nao tém estoque proprio, usando apenas o estoque dos distribuidores.
Diante disso, quais estratégias devem ser implantadas pelas lojas tradicionais do ramo para se adequarem a este
novo momento do mercado?

FELIPE LIMA
DIRETOR DA MATROCAR

Esse movimento de digitalizag8o é irreversivel e ja é realidade em nosso mercado, mas acredito que vem para com- [
plementar e jamais substituir as lojas tradicionais. Cabe as lojas tradicionais, antes de qualquer coisa, fazer o basi- W}
co bem feito: se aproximar dos clientes, investir no relacionamento e na qualidade do atendimento. Isso o digital ¥
néo consegue substituir! Nao obstante, as lojas ndo podem abrir mao de uma logistica eficaz, que possa garantir a
disponibilidade e a entrega das pecgas de forma satisfatoria. E ai, a digitalizagdo passa a ser uma aliada, na medida

que pode significar mais agilidade e eficiéncia nos abastecimentos dos estoques.

EDUARDO JJ

DIRETOR DA PERIM PECAS
PERGUNTA

De que modo a reforma fiscal ira afetar nossas atividades?

MARIANA DI MONTE
VENDAS & MARKETING - OEM E AFTERMARKET DA NTN

Para a industria, a reforma tributaria prevé o modelo de ndo cumulatividade, ou seja, todo imposto pago ao longo

das etapas de cadeia de produgao sera compensado posteriormente, o que indica que pode haver reducao da car-

ga de tributos ja que a proposta é nao tributar mais de uma vez as operagées que compdem uma mesma cadeia produtiva. A criagao
do imposto unico, extinguindo o IPI (federal), PIS (federal), Cofins (federal), ICMS (estadual) e ISS (municipal) em um IVA (Imposto sobre
Valor Agregado) de carater dual (um de competéncia da Uniao e outro dos estados e municipios em conjunto), além de outras modifi-
cacgdes, pode trazer condigcdes melhores. E o que esperamos. Mas sera complexo o entendimento e adaptagdes as novas regras quando
entrarem em vigor e so depois de estabelecidas as mudancas é que sera possivel fazer uma avaliagao concreta. A expectativa é que as
mudancas na legislagao possam influenciar os custos de importagéo e as estratégias de precificagéo. Os tributos IBS (Imposto sobre
Bens e Servigos) e CBS (Contribuigéo sobre Bens e Servigos), que incidirdo inclusive na importagao, serdo nao cumulativos e incidirdo
nas etapas de producgéo e comercializagéo. Outro ponto a ser considerado € que o setor de servigos tera uma aliquota do IVA e, ao que
tudo indica, trard aumento, pois vai ser cobrado no local de consumo (destino final) e nao onde foi produzido (origem), o que impactara
a cadeia produtiva, no caso de distribuicao, varejos e oficinas e influenciara o setor como um todo. Ja para o cliente final, os impactos
podem se refletir nos pregcos dos produtos e servigos, na disponibilidade de determinados produtos no mercado e na qualidade do
atendimento, uma vez que as empresas podem ajustar suas estratégias para lidar com as novas exigéncias fiscais. De qualquer maneira,
entende-se que o principal objetivo da reforma tributaria é simplificar a cobranga dos impostos no pais, trazer transparéncia tornando
o sistema tributario mais simples e compreensivel para a populagéo, medida considerada fundamental para estimular a economia, pois
espera-se atrair mais investimentos, impulsionando o crescimento e a geragéo de empregos.

I\ hovovarejo

automotivo



MARCUS VINICIUS )
DIRETOR DE AFTERMARKET DA SABO

PERGUNTA

O assunto do momento esta ligado a eletrificacao. Na sua visao, qual o impacto em toda cadeia do aftermarket?

GUSTAVO SOUZA
GERENTE COMERCIAL E MARKETING ARTEB

A eletrificagao dos veiculos é uma realidade e deve avangar no mundo inteiro, inclusive no Brasil. O avango e a

difusao desta tecnologia no Brasil dependem de alguns fatores importantes e que nédo estéo totalmente equacio-

nados, entre eles infraestrutura, prego dos produtos, politicas de incentivo e, sobretudo, decisao das diferentes

montadoras presentes na regido de internalizar esta tecnologia em suas operagdes fabris, uma decisdo que envol-

ve investimentos bilionarios e que, inevitavelmente, serdo repassados no prego dos veiculos, portanto algo que néo é simples. Acredito
que os veiculos elétricos terao um avango mais lento no Brasil em relagdo aos demais paises, pois outras tecnologias tém sido priorita-
rias para as montadoras locais como, por exemplo, o hibrido flex, a continuidade da motorizagao flex e também estudos com o hidrogé-
nio como combustivel. Quando analisamos o veiculo elétrico frente a habitual motorizagao a combustéo, temos um nimero de pecas
e componentes (inclusive sujeitos a desgaste) muito menor, um uso muito menor de fluidos lubrificantes e de itens sujeitos a atrito
que compdem muito a cesta de itens de desgaste e que sédo parte importante do faturamento do nosso setor, seja em tempo de repa-
racao, seja em pecas utilizadas. Além disso, o veiculo possui intervalos de manutengdo muito mais espagados ou menos frequentes e
demanda uma qualificagdo de mao de obra de manutencéo diferenciada. SAo mudancgas importantes na forma e frequéncia de reparar.
Acredito que ndo devemos ter este efeito percebido de forma importante nos préximos anos, mas isso nao elimina a necessidade de
comegarmos a entender no detalhe estas mudancas e planejar como nos adaptamos e atendemos as necessidades do futuro préximo.
Vale destacar que a frota de veiculos com motor a combustao continuara aumentado e hoje ja ultrapassa os 46 milhdes, conforme o
estudo do Sindipecgas, e gera enorme demanda no mercado de reposicao.

FERNANDA GIACON )
GERENTE SENIOR DE COMUNICACAO, EXCELENCIA COMERCIAL,

CLIENTES E ESTRATEGIA DA ZF AMERICA DO SUL
PERGUNTA

Considerando o desafio da mao de obra para a oficina, como vocé gerencia seus funcionarios para que se mantenham
atualizados tecnicamente e a oficina nao seja impactada por um alto turnover? Quais acdes vocé vé como
oportunidades para nosso setor para ajudar as oficinas neste tema?

RICARDO CRAMER
DIRETOR DA OFICINA AIRES E FILHOS

Essa dificuldade é cultural e, dependendo da regido (capital e areas préximas a metropoles), o desafio é pior. Os

jovens ndo querem sujar a mao para ganhar dinheiro com um trabalho honesto. Meu gerenciamento para atualizar

passa por, basicamente, trazer cursos para dentro da oficina a partir de uma rede de parceria com oficinas locais.

Além disso, eu mesmo realizo os cursos com niveis mais altos e introduzo no nosso dia a dia. Outras agdes que re-

comendo para as oficinas neste sentido: sair da mesmice, parar de reclamar e fazer parcerias com empresas locais

(Escola do Mecanico e SENAI), além de agéncias de empregos para buscar que os profissionais contratados sejam compativeis com
o perfil da sua empresa. Hoje nem precisamos de um especialista da area, mas sim de um colaborador que participe do seu dia a dia,
sonhos e conquistas. Que tenha empenho, for¢a de vontade e néo utilize drogas.
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ANTONIO CARLOS DE PAULA

DIRETOR COMERCIAL DA LUPORINI
PERGUNTA

Como vocé enxerga movimentagoes de algumas montadoras entrando no segmento de reposicao? Temos como
exemplo recente a Stellantis adquirindo participa¢@ao no Grupo DPaschoal (distribuicao e manuten¢éo). Como
imagina que o mercado se comportara para minimizar eventuais impactos no modelo atual?

RANIERI LEITAO
PRESIDENTE DO SINCOPECAS-CE E DO SINCOPECAS-BR

As montadoras e sua rede de concessionarias ja participam do mercado de reposigéo através do canal que eles |
chamam de original, assim como o canal independente desde os primérdios da atividade automobilistica no Bra- |

sil. O mercado estd sempre em mudancgas e o aftermarket automotivo néo fica fora deste fenbmeno. O que, na

verdade, se sente é sair da zona de conforto quando néo se estd acompanhando os movimentos pré-anunciados

de mercado. Cito aqui alguns exemplos: quando a velocidade estabelecida nos grandes centros caiu para 50 km/h

e a introdugéo do sistema “ADAS”, era esperado que colisdes de média e grande monta diminuiriam, o que afetaria este segmento de
servigos e os componentes externos. Neste caso, o que vemos é o congelamento na venda de veiculos novos que esta longe de atingir
os grandiosos tempos em que a produgao oscilava na faixa das 3 milhdes de unidades - com isto e uma frota robusta que foi se forman-
do ao longo dos anos o pais se posicionou como o quarto maior mercado de reposigéo global, perdendo apenas para Estados Unidos,
China e Japao. Na minha opiniao, a preocupagao maior ndo deveria estar concentrada em minimizar o impacto na concorréncia visivel e
legitima das montadoras, mas sim na importagéo clandestina e nos inUmeros casos de pirataria, roubo de carga e descaminhos que se
valem do comércio eletrénico global para inundar o mercado com pegas de origem e procedéncia duvidosas, deixando como resultado
final muita evasao fiscal e muito risco de vida para a populagao.

ANTONIO FIOLA

PRESIDENTE SINDIREPA-SP E SINDIREPA BRASIL
PERGUNTA

Como advento de novas tecnologias relacionadas a semicondutores nos veiculos e sistemas que bloqueiam o acesso
as informacgodes para a reparagao nas oficinas, como as fabricas de autopecas se preparam para essa realidade que
prejudica todos os elos da cadeia do aftermarket? O que pode ser feito para mudar essa situagao?

SERGIO MONTAGNOLI
DIRETOR COMERCIAL E MARKETING DA FRASLE MOBILITY

Os avangos tecnoldgicos nos veiculos acontecem rapidamente e os dispositivos eletrénicos estdo cada vez mais

presentes. A Frasle Mobility busca oferecer solugdes voltadas ao mercado, oferecendo suporte técnico de varias formas com equipe
especializada, além dos canais digitais dedicados exclusivamente para o desenvolvimento de contelido sobre informagdes técnicas. A
tecnologia precisa andar de méaos dadas com a area de reparagéo e isso envolve conhecimento e capacitagao. Deter dados e informa-
¢Oes prejudica ndo so6 o setor, mas o consumidor. Por isso, 0 movimento Right to Repair e Right to Connect criado pela Alianga do After-
market Automotivo é muito importante para garantir o direito de o dono do veiculo fazer o reparo onde desejar. Também é importante
salientar que é o mercado de reposi¢ao que cuida da manuteng¢ao da maior parte da frota circulante e necessita estar munido de dados
para isso. Acho que essa questao evoluira de forma positiva porque quem paga a conta e quem decide qual marca de veiculo comprar
é o consumidor. Ndo da para ir contra isso, € um contrassenso.
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MARCO AVELINO

DIRETOR DE VENDAS E MARKETING DAWURTH DO BRASIL
PERGUNTA

O mercado automotivo tem, como ponto forte, o relacionamento entre as pessoas. Aqui falo de fabrica com
distribuidores, distribuidores com varejos e varejos com seus mecanicos... enfim, € um mercado onde o “aperto
de mao” faz a diferenca nos negécios. Com a entrada da inteligéncia artificial, gostaria de uma avaliacao sobre as
ameacas e oportunidades que estao vinculadas a esta nova tecnologia. Qual é sua visao?

MARCELO GABRIEL
EXECUTIVO DA ALIANCA AFTERMARKET

O tao aclamado “relacionamento” no mercado de reposigéo na verdade esconde algumas questdes estruturais

que merecem ser enderegadas em tempos de inteligéncia artificial ou de inteligéncia natural mesmo. O mercado

de reposigao cresceu e criou bardes do comércio nos anos 1970 e 1980, época de inflagédo galopante, em que com-

prar gerava mais resultados que vender. Se olharmos para a cadeia como um todo, excetuando-se os fabricantes

e as oficinas - com algumas exceg¢des, os agentes comerciais sempre enxergam o mercado de costas para o dono

do carro (a venda) e de frente para o préoximo elo na cadeia, algumas vezes pensando em como passar por cima dele. Isso leva a algu-
mas crengas arraigadas de que temos varejistas e distribuidores, o que néo é totalmente correto de afirmar. Empresas de varejo sédo
aquelas que lidam diretamente com o publico consumidor, o Ultimo elo da cadeia, e aqui tanto faz se é o Carrefour, o Pao de Agucar,
a Fast Shop, a livraria do shopping center. Distribuidores, de acordo com o ordenamento juridico brasileiro, sdo aqueles que tém con-
trato de exclusividade com um fabricante, como os distribuidores de bebidas, os concessionarios de automoveis em relagdo a venda
de veiculos novos das montadoras, e por ai afora. O que temos séo atacadistas e lojas de revenda, em que a maior parte dos clientes é
formada por especialistas que vao revender as peg¢as que compraram. Ao longo desses mais de 28 anos no mercado, sempre me causa
espanto quando nos eventos (feiras, jantares, premiagdes) encontro as mesmas pessoas de antanho. Os movimentos profissionais,
como o meu mesmo ao longo da carreira, séo verticais (promogdes) ou horizontais (de empresa), mas é raro ver novos rostos, e mesmos
0s novos séo vistos com desconfianga. Nao vou nem entrar no assunto “Marketing de Relacionamento” porque mandar um e-mail de
feliz aniversario esta longe de ser isso. A inteligéncia artificial serve para automatizar processos repetitivos, para desenvolver modelos
preditivos (com aprendizado de maquina por exemplo) e suportar a tomada de decisao, mas nédo ha inteligéncia artificial que resista
aquele desconto adicional no final do més, ou aquela presséo por bater a meta, quando todos sabemos que a demanda no mercado de
autopecas € inelastica, o fato da pastilha de freio do Gol estar mais barata esse més nao vai fazer a demanda por ela aumentar, o que
leva a problemas classicos de precificagao, uma habilidade que raramente vi em algum lider comercial, fazendo com que as matrizes
das empresas multinacionais que atuam por aqui ndo entendam como é possivel perder dinheiro em alguns itens. Vivemos no século 21
em termos de possibilidades tecnolédgicas, mas nos anos 1970 em relagéo a forma de fazer negécios. Que a inteligéncia artificial possa
trazer mais conteldo e profundidade as relagées humanas no setor, gerando valor, produtividade, competitividade e rentabilidade, e
menos tapinha nas costas.

EDSON BRASIL

DIRETOR EXECUTIVO DA B&B SOLUTIONS
PERGUNTA

Com o rapido crescimento e expansio das grandes redes de varejos - exemplo: Rede Ancora, Fortbras, AutoZone,
PitStop entre outras - como manter sua competitividade e participacao de mercado com esse cenario competitivo
e desafiador?

FERNANDO ORREDA
DIRETOR DA F28 AUTOPARTS

A melhor estratégia frente aos grandes players do mercado sempre sera o atendimento diferenciado de qualidade
e a proximidade dos vendedores com seu publico-alvo. O ser humano tende sempre a buscar a zona de conforto
e viver num ambiente conhecido e seguro. Essa caracteristica pode ser utilizada pelos pequenos e médios empre-
sarios para criar um mercado dedicado e recorrente para suas vendas. Evidentemente deve-se também focar na
questao de preco e agilidade de entrega, pois representam fatores primordiais no momento de finalizar a venda. E,
por ultimo, deve-se elaborar um plano de marketing robusto para dar sustentacéo a sua marca nas redes sociais, marketplaces e apli-
cativos de mensagens, visando assim a criagdo de uma marca forte e presente na zona de abrangéncia desejada.
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POLIANA ZIMERMANN

COORDENADORA DE VENDAS E MARKETING DA ZM
PERGUNTA

Para empresas que atuam no mercado de reposi¢ciao, como vocés estdo se preparando para atender a crescente
demanda por pecas e componentes elétricos em veiculos eletrificados e quais estratégias estao adotando para
garantir que os clientes tenham acesso a pecgas de reposicao de alta qualidade para esses veiculos?

MARCO DE LUCA )
DIRETOR GERAL VALEO SERVICE AMERICA DO SUL

Para a Valeo, garantir a reposi¢cdo com alta qualidade envolve diversos aspectos desde informagao, formacgao,

disponibilidade de pecgas, langamentos de produtos acompanhando as tendencias e mercado, entre outros. A Va-

leo acredita que a formag&o do reparador é o inicio de todo o processo, por isso disponibiliza diversos contelidos ||

no seu site, além dos treinamentos online. E neste momento de transformacgéo da industria automotiva, apoiar

o cliente é primordial. Por isso desenvolveu a mais relevante e indispensavel ferramenta do segmento, o Suporte

Conectado, que garante atendimento com resposta rapida onde o cliente estiver. Outro ponto fundamental é o catalogo totalmente
digital com orientagdes de qual a pega correta, fotos, descrigéo e dicas técnicas. E nada disso seria possivel sem a parceria da empresa
com os distribuidores que estdo antenados na transformacéo da industria e conectados com a Valeo para levar a melhor oferta de
produtos e a mais moderna para o cliente.

L
‘*'L- PAULO GOMES

DIRETOR COMERCIAL MERCADO REPOSICAO RANDONCORP

PERGUNTA

Ao optar por uma marca de produto, quais sdo os fatores decisivos e quais suportes de pés-venda sao relevantes
para a fidelizagdo? O que mudou no atendimento na oficina com clientes mais conectados? Como as fabricas
podem contribuir para que a oficina se mantenha atualizada diante de novas tecnologias e que trazem desafios
para a reparacao de veiculos?

CESAR GARCIA
DIRETOR DA AUTOFORT NORDESTE

Hoje, uma parte dos clientes que chegam para comprar a pega ja tem uma marca em mente. Eles ja pesquisaram, por exemplo, se existe
algum tipo de reclamagéo ou objegao. Entao, quem for atendé-lo precisa de um bom conhecimento e 6tima capacidade de argumen-
tacao para poder vender e fidelizar. As fabricas precisam estar mais perto dos aplicadores, com informagdes, treinamentos e etc. Nao
é simplesmente vender a pecga para o distribuidor ou varejo e achar que o trabalho esta feito. Na verdade, isso é s6 a primeira etapa do
trabalho, precisa fazer a outra para ter continuidade.
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PEDRO SCOPINO

PROFESSOREDIRETOR DO SCOPINO AUTO CLUB LUMILEDS
PERGUNTA

Com tantos investimentos até de capital externo na comercializacéo de pecas automotivas, qual a sua perspectiva
de ocorrer este mesmo tipo de investimento em redes de oficinas e auto centers, prestadores de servicos?

FABIO MERIGHI ,
DIRETOR DE AFTERMARKETING DA TMD FRICTION AMERICAS

Acredito que os investimentos em servigos ja sdo uma realidade frente as Gltimas noticias do setor, mas o impul-
sionamento dependera de varios fatores, incluindo as condigdes econdmicas, novas tecnologias e tendencias de V4 )
mercado, ou seja, se 0 segmento automotivo estiver apresentando um crescimento soélido e um alto volume de ‘\\ﬂ
veiculos em circulagéo, sera muito provavel que tenhamos mais investimentos no setor de servigos de reparacgao. ' ( 1 M;,-'
Outro fator que podera impulsionar o investimento é a introducéo de tecnologia, mao de obra e sistemas de diag- o
nostico mais avangados no setor, criando oportunidades para servigos ainda mais especializados. E, por fim, se tivermos uma tendéncia
crescente de internacionalizagéo, serdo atraidos novos investidores, seja do segmento automotivo ou grupos de outros segmentos de

mercado. E as empresas de servigos que estiverem melhor posicionadas para atender esta demanda certamente serdo foco destes
investidores.

FLAVIO RAMOS

DIRETOR DA RAMOS & COPINI
PERGUNTA

Por que os elos da cadeia do aftermarket automotivo ainda nao tém uma interligacao inteligente de seus estoques
que permita otimizag¢io da venda e redugéo do investimento?

IVAN FURUYA
DIRETOR COMERCIAL E DE MARKETING DA VOLDA

Acredito que os elos da cadeia do aftermarket automotivo estéo, de fato, comegando a estabelecer uma interli-

gacédo inteligente de seus estoques, o que possibilita a otimizagdo das vendas e a reducgéo de investimentos. Dois exemplos praticos
dessa tendéncia séo:

- Alinterligagédo dos estoques de vendedores de e-commerce com os estoques de distribuidores e industrias € um exemplo notavel. Isso
permite a venda de um portfélio muito mais abrangente sem a necessidade de investir em um estoque proprio, especialmente para
itens de alto giro e também para a “cauda longa”, ou seja, itens que ndo tém uma demanda tao alta. A Volda ja adota esse modelo, o que
nos possibilitou aumentar as vendas de pecas para carros de baixo giro.

- A interligacdo de sistemas de abastecimento automatico é outro exemplo relevante, em que o fornecedor monitora o sell out e um
sistema inteligente realiza o abastecimento automaticamente, seguindo parametros predefinidos para reposi¢ao. Essa pratica so se
torna possivel com a maturidade e a troca de informagdes entre as partes envolvidas.

No passado, havia receios quanto a divulgagéo de informagdes entre as partes, temendo possiveis repercussdes negativas. Feliz-
mente, o mercado tem amadurecido e se profissionalizado, possibilitando a implementac&o de agcdes como as mencionadas. E cru-
cial ressaltar que a assinatura de termos de confidencialidade entre as partes é essencial para garantir a segurancga e a integridade
das informagdes compartilhadas.
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RODINEI GOMES

DIRETOR COMERCIAL E DE MARKETING DA SYL
PERGUNTA

Qual a sua expectativa com relacao a Reforma Fiscal?

EDUARDO NEVES
SOCIO DIRETOR TECNICO DA NIPOBRASILEIRO

Embora tenha sido aprovada pela Camara no final do ano passado, a reforma tributaria ainda carece de muitas
regulamentagdes para que possamos conhecer plenamente seu contelido definitivo. Mas algumas coisas preocu-
pam. Por exemplo, a provavel aliquota de 27,5% para o IVA, que sera a maior do mundo neste tipo de imposto. E,
segundo a interpretagao dos especialistas no assunto, nosso setor - o de servigos - serd o maior prejudicado, pois
tera de suportar os tributos mais altos, com prejuizos dbvios para o consumidor final devido ao inevitavel repasse.
O ideal para os brasileiros seria a redugao da carga, mas isso ndo vai acontecer e o risco é que ocorra exatamente o contrario.

GUSTAVO ORRU

DIRETOR GERAL DO AFTERMARKET DA EATON
PERGUNTA

Atualmente, vender um produto com qualidade nao é mais suficiente para conquistar os clientes ou mesmo deixa-
los satisfeitos. E preciso ir além. Quais s@o as estratégias da sua empresa, nesta era da experiéncia, para gerar mais
conexao e fidelizar seus clientes?

MARCELO TONON
DIRETOR GERAL DA NAKATA

A Nakata trabalha para oferecer solugdes que proporcionem a melhor experiéncia com a marca em todos os pontos de contato ao
longo de sua jornada de consumo, desde a saida da fabrica até o aplicador, passando por toda a cadeia de distribuigcdo. Além de produ-
tos de alta qualidade e portfélio variado atualizado constantemente para as linhas de suspenséo, diregao e transmissao, nosso foco é
poder garantir a peca certa no lugar certo e no tempo que o cliente necessita. Também atuamos de forma consistente e proxima dos
clientes, ouvindo as suas necessidades e entregando solugdes, que vao além do produto em si. Neste sentido, temos servigo de atendi-
mento ao cliente que conta com especialistas técnicos experientes que interpretam e resolvem todas as questdes importantes para o
dia a dia do reparador, disponivel em diversos canais, desde os mais tradicionais até os mais ageis, como WhatsApp, por exemplo. Além
disso, somos totalmente comprometidos com a capacitagédo do mecanico e investimos constantemente em cursos online, e conteudo
técnico e de formacao, distribuidos em diversos canais digitais em variados formatos para que ele possa se especializar um pouco mais
todos os dias, da forma que preferir. O Instagram Feras da Oficina Nakata reune todos os servigos e contelldo em um sé lugar: informa-
céo técnica, videos explicativos de manutencao, novidades do mundo automotivo e dicas de carreira e atendimento. Assim, procura-
mos unir qualidade, conforto e conveniéncia para auxiliar o dia a dia do mecanico em um mercado cada vez mais dinamico e exigente.
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IVAN FURUYA

DIRETOR DE MARKETING DA VOLDA
PERGUNTA

A frota brasileira esta cada vez mais diversificada. Os veiculos hibridos e elétricos estao chegando agora ao mercado
brasileiro, além da segmentacao que ja existia entre leves, pesados, picapes e SUVs. Ha alguns anos, cerca de 80%
da frota circulante no Brasil era representada por poucos modelos. Hoje, porém, muitos modelos estéao incluidos
dentro desses 80%. Com isso, as fabricas passam a ter a necessidade de produzir uma diversidade maior de pecas
para atender a essa frota. Vocé acredita que a industria brasileira e a cadeia de reposicao estao preparadas para
atender essa demanda cada vez mais crescente? Qual é o futuro para este mercado?

ROBINSON SILVA
DIRETOR DE MARKETING DA DIVISAO AUTOMOTIVE
AFTERMARKET DA BOSCH AMERICA LATINA

Realmente, o aumento da complexidade de frota e das novas tecnologias traz desafios em varios aspectos para [®

todo o mercado de reposi¢ao. Do ponto de vista de gestéo de portfolio, com milhares de SKUs, existem diversas i

questoes a serem consideradas no que diz respeito a produgdo com custos competitivos na industria, além das

dificuldades para os distribuidores trabalharem com as curvas completas de produtos e ter a disponibilidade de

toda essa gama de pecgas nos varejos para atender as oficinas da forma mais eficiente possivel. Somado a isso, existe outro grande
obstaculo a ser superado: identificar a pega correta para cada tipo de veiculo, ainda mais diante da falta de padronizagao de informa-
¢oes no mercado, com diferentes descrigdes de produtos, formatos de catalogos de diferentes fabricantes, distribuidores e autope-
cas, além de considerar as variagdes de produg¢des, modelos especiais etc. Isso tudo demanda uma energia enorme no processo de
identificagdo da pega, sem contar o empenho em sempre buscar diminuir os temidos custos de retorno dos itens comprados errados,
além, é claro, do inconveniente causado aos clientes. E, por ultimo, as hovas tecnologias também exigem conhecimento e habilidade
de todos os profissionais: desde o mecéanico na oficina que precisa se capacitar para conseguir realizar o diagnodstico e a manutencgao
dos veiculos - dependendo do modelo, uma simples troca de lampada ou de bateria pode exigir o uso de um scanner para ajuste da
central eletrénica; sem falar nos riscos fatais que existem ao fazer a manutengéo de um carro elétrico sem o devido conhecimento,
ferramentas e procedimentos de segurancga. E, mesmo na distribuigéo, os vendedores tém que se atentar a questionar varios detalhes
do veiculo, os quais podem impactar completamente na definigdo da pecga a ser aplicada. Diante deste cenario, manter-se atualizado,
capacitar os profissionais para lidar com as novas tendéncias e desafios e ter uma estratégia de negoécio bem definida sao essenciais
para a sustentabilidade e sobrevivéncia das empresas no mercado, afinal, entendemos que o caminho se tornara cada vez mais com-
plexo e demandara ainda mais eficiéncia e assertividade de todos os elos da cadeia do setor de reposi¢do automotiva.

NUCLEO DE INTELIGENCIA DE DADOS
DO AFTERMARKET AUTOMOTIVO

O After.Lab & o nucleo de pesquisa e inteligéncia de mercado da Novomeio Hub de midia. Sdo mais de 25 anos
liderando estudos de grande relevancia para o setor, realizando pesquisas socb medida e consultoria de dados

para indUstrias, distribuidores, varejos e oficinas.

VAMOS FAZER NEGOCIOS INTELIGENTES JUNTOS?

Mopormne 1@emeessts  Emens®  linova MAPA ONDA VIES META LUPA
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Automovel mantém segunda posicao nos gastos

das familias

Seis a cada dez brasileiros usam o carro todo dia e 41% estdo rodando mais do que hd um ano

As despesas dos brasileiros
com o carro proprio s6 per-
dem para a alimentacdo. E o
que mostra a edigcdo 2024, a
segunda realizada, da pesquisa
“A Relacéo do Brasileiro com o
Automovel”, uma iniciativa Se-
rasa / Instituto Opinion Box,
que entrevistou 2.023 pessoas
no ultimo més de dezembro.
De acordo com os resultados
apurados, 67% dos lares do pais
tém os custos com o automo-
vel entre os trés maiores gastos
anuais. Alimentacéo lideram as
despesas (69%) e na terceira po-
sicdo aparecem as contas basi-

cas, como agua, luz e gas (62%).
Entre as fungbes mais usuais
do automovel para os brasilei-
ros estdo as compras e tare-
fas diarias (77%), passeios em
fins de semana (76%) e loco-
mocgédo para trabalho ou local
de estudo (64%). Em relagcéo a
primeira edicdo, chama aten-
¢do o crescimento de 7 pontos
percentuais no uso do carro
para viagens de turismo (49%).

ORGANIZAGAO

Embora o uso do carro proprio
tenha crescido nos ultimo 12

3ACADAS

entrevistados utilizam seus
automoveis DIARIAMENTE.

0 nimero de pessoas que utilizam todos os dias

98% |

dos brasileiros utilizam |
seus carros ao menos
uma vez na semana.

Parguntar: uata £ taqubineia.da uea do cano T

se mantém em linha com o dltimo ano.

oiariarmente I <2

5a6vezes nasemana -14%
3 a4 vezesnasemana 14%
1a2vezes nasemana 9%

Quinzenalmente | 1%

Mensalmente

Bt | Pisicyuiben A Bielngho to Dissler o com o Auterndenl 2024

41% dos entrevistados dizem gue intensificaram a utilizagao
do carro nos dltimos 12 meses.

E importante destacar que 39% nao
apresentaram alteragao na forma que
utilizaram seu carro nos Udltimos 12
meses,

{

= Diminuiu
Mem diminuiu, nem aumentou
» Aumentou

meses, 0s proprietarios ain-
da enfrentam problemas com
a organizagdo financeira para
cobrir os custos decorrentes
do automovel: 31% dos entre-
vistados admitem gastar mais
com o veiculo do que o plane-
jado inicialmente, 92% ja so-
freramn com algum custo ines-
perado relacionado ao uso do
automoével e 62% tém uma re-
serva de emergéncia - entre as
despesas emergenciais mais
comuns séo relacionadas a tro-
ca ou conserto de pneu (51%),
consertos mecanicos (48%)
e revisdo por quilometragem

(35%). Nove em cada dez bra-
sileiros ja sofreram com algum
gasto inesperado com o veiculo.
Mesmo pesando no bolso e en-
frentando a concorréncia do
transporte por aplicativos e os
carros por assinatura, o veiculo
proprio ainda e considerado um
patrimonio para 58% dos bra-
sileiros e 56% entendem que
ainda vale a pena ter um carro.
Nas tabelas a seguir apresenta-
mos outros resultados da edi-
¢80 2024 da pesquisa “A Relagéo
do Brasileiro com o Automovel”.

Entre os consumidores que declaram DIMINUIGAO do uso do
automovel nos ultimos 12 meses, o principal motivo segue sendo o
AUMENTO DOS GASTOS COM COMBUSTIVEIS.

= Diminuiu
Nem diminulu, nem aumentou
Aumentou

Prrgirian: ¥
Fomte: Seme | sy

PRINCIPAIS MOTIVOS PARA
DIMINUIGAC DO USO

ST — PO

Evitar estresse no transito - 20%

Para evitar gastos de manutengio - 19%

Passal a trabalhar home office - 19% l B
Dificubdade para estacionar - 1%
Prefira caminhar - 1%

Ja para os que afirmaram AUMENTO do uso do automovel hoje, A
EFICIENCIA NO DESLOCAMENTO ¢ o que mais buscam,
seguido por 26% PRECISARAM DO CARRO PARA OS FILHOS.

PRINCIPAIS MOTIVOS PARA
AUMENTO DO USO

Para tornar mals eficlents meu deslocaments 539, l spp
]

| e ld H\

vaoltei a trabalhar presencial I 19% l -16 pp

Precisel mars do carro devido sos meus filhos 26%

Passei a usar meu carro como ferramenta de

trabalho 0%

MEo me sinte segure em transporte pablico. S8 i 13%

novovarejo
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Ciminulu
Mem diminuiu, nem sumentou
5 Aumentou



Atualmente, 6 em cada 10
carros comprados no Brasil

sdo seminovos, nidmero

similar ao do ultimo ano.

seminovs, de amigosiconhecidos. [ e
Particular, porcontato direte com o
¥ 3%
propretinia
Seminove, em agéncis . 0%

Moo [Okm), em agéncla l 3%

7 a cada 10 brasileiros
arcam sozinhos com os
custos de um automaovel.

EEEL
t e

™ Tout responsstelicad peks gastos

Dhade o respcrsa bidace prios gamtas

Os gastos de um
automovel
representam, para
56% dos brasileiros,
até 20% de sua renda
familiar anual.

2 a cada 10 ndo sabem qual

= [ nder od mak 49% FEE
o custo do veiculo no i
orcamento familiar.
r\lnl.l e Penzando am todes 0f EUNCS SuS gue vool PO (oM 38U CIr, ele reprsenta 9ol porentagem do ganho familar doano ! | Foote: Seruss | Possusa A Relagie oo L
& Automduel 2004 L
-

62%

0 dos que compraram o caro
0 afirmam gue estavam prontos
para o custo real de use do carro,

19%

1%

Mio sei

DeS0% Dedd%a L.eiO\'-a be20%a D:Iu%n Menosuu

As principais motivagoes
para compra do carro sado:

sem variagdes em relagido ao ano
anterior.

afirmam ter se surpreendido
com os custos reais de
possuir um carro.

G, VOO BERELE LITHS THESNVR 06

56% :

I.II !

%

51% pretenderm

VENDER O SEU CARRO
nos préximos 12 meses, numero
em linha com o do Ultimo ano.

66% pretendem trocar por um
carro melhor/mais novo.

Cpumrn comprar uem earm E6%
mafharmas nave _
Qe dirmiAir custng l 10%
O Irmpeston sho altos . 8%

Wil st o dinhin pers investi . T

O custts de Abastacimento estin 7%
multa altos

Parguncss: Vioch 1am 4 iany

67

dos lares brasileiros tém os
custos com o automovel entre
os 3 maiores gastos anuais.

o dos brasileiros j§ sofreram
com algum custo inesperado
o relacionado ao uso do

automdvel.

Trocajconserto de priey  [TNENNINN 5%
Consertos mecanicos TN «8%

REvisia por
quillemetragem BT =5
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Confira as despesas emergenciais mais comuns:

dam gue sempre gastam mais do
com o automavel

Afirrmam que os custos

ara yau te apresantar sigumas frases e gostana que me disiessess . 95
0 ALy O [y e cnireme desanimama @

0OS 3 MAIORES GASTOS NO
ORCAMENTO FAMILIAR ANUAL

1@ @& O

Gastos com =
alimentacio Gastos com =

automoveis
contas bisicas
67%
.-;'

tém urma RESERVA DE
EMERGENCIA
inesperados d

Castos com

um PRODUTO

darcar com ¢

recorreram a
FINANCEIRO p
Custos Nao esp

on omum éousodo :
PARCELAMENTO NO CARTAO DE CREDITO (55%).
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VOCE prefere,
mMC voceé exige.

A expressao utilizada como argumento de vendas na 2MC nao é um discurso, mas um compromisso, o desafio de, nao sé
inovar pela mais completa linha de produtos em componentes de fixacdo do sistema de freios, mas, sobretudo, se
diferenciar pela sua qualidade, com certificagfes, 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.




