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Mercado bem educado

Sincopecas de diferentes estados
brasileiros investem na capacitacao
de gestores das lojas e vendedores
de autopecas para atender a uma
das mais urgentes demandas do
aftermarket automotivo
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Por Claudio Milan

‘ EDITORIAL

Vocé todo dia no Big Brother

“Se o seu carro tem GPS, nds
sabemos o que vocé faz". A decla-
racao foi dada numa palestra em
janeiro de 2014 por Jim Farley,
entdo vice-presidente global da
divisao de marketing e vendas
de uma montadora norte-a-
mericana que, na época, ainda
fabricava carros no Brasil. Ao
admitir que as industrias tinham
a capacidade tecnoldgica de bis-
bilhotar habitos de seus clientes
ao volante, o executivo ratificou
aquilo que, bem ou mal, todo
mundo ja sabia. S6 que, par-
tindo de uma fonte com tama-
nho calibre, a declaracao gerou
uma série de preocupacdes. E
verdade que, no mesmo evento,
Farley procurou tranquilizar a
plateia ao garantir que “as infor-
macdes ndo eram repassadas
para qualquer um”.

SO que se N3ao eram repassa-
das para qualquer um, entdo
eram para alguém. Nesta edi-
cao, trazemos mais um fato
que confirma o uso comercial
das informacdes geradas pelos
motoristas, em geral sem con-
sentimento. Investigagao con-
duzida por dois senadores dos
EUA revelou a venda, pelas mon-
tadoras, de dados produzidos
pelos carros que sdo utilizados
pelas seguradoras - por meio
da analise de comportamentos
como acelerac8es bruscas ou
frenagens repentinas - para
determinar o custo das apoli-
ces. Segundo os parlamentares,
essas constatacoes representam
apenas “a ponta do iceberg”.

Ja se passaram 10 anos desde
que Jim Farley admitiu a capta-
¢do de informacdes dos auto-
moveis e seus motoristas. De
la para ca, a tecnologia evoluiu
brutalmente no que se refere a
conectividade veicular. O volume
de dados produzidos é cada vez
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maior e vai crescer imensamente
com 0 avanc¢o da inteligéncia
artificial embarcada. Os usuarios
ficardo cada vez mais expostos.
Nos Estados Unidos, os dois
parlamentares solicitaram a
Comissao Federal do Comércio
do Senado que investigue
a divulgacao dos dados de
milhdes de americanos. O pais
estd maduro na discussdo - é,
alias, pioneiro no debate, que
ganhou consisténcia com o
“Motor Vehicle Owners' Right
to Repair Act”, em 2012. A Lei
de Reparac¢do bipartidaria - Ato
da Reparacdo (H.R. 906) - ja foi
aprovada pelo Subcomité de
Inovacdo, Dados e Comércio do
Legislativo.

Na Unido Europeia, o Right to
Repair / Right to Connect tem
recebido a devida atencdo das
entidades que representam
consumidores e o parlamento
vem sendo sistematicamente
cobrado a cumprir 0s prazos
prometidos para a criacdo de
uma regra definitiva que garanta
a seguranca dos dados gerados
pelos motoristas e 0 acesso dos
reparadores as informacdes
para a manutencdo dos vei-
culos, questdes no escopo da
RMI - Repair & Maintenance, em
vigor desde 2020.

O Brasil entrou nessa briga e
existem projetos de lei em tra-
mita¢do, mas um tanto restritos.
Estamos ainda longe de uma lei
Unica que trate especificamente
deste tema. E verdade que hoje
vigora a LGPD, mas € preciso
avangar muito mais para garantir
direitos ndo apenas dos repara-
dores no acesso as informacodes
veiculares, mas também a pri-
vacidade de quem quer apenas
dirigir sem o risco de virar atra-
cdo involuntaria em um reality
show qualquer.
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Escalada do dolar gera inflacdo
dos produtos manufaturados, mas
industrias e importadores seguram
repasses aos consumidores para
reduzir impactos no mercado.

22 Legislacéo

O especialista em reestruturacdo
de empresas Max Mustrangi avalia
0 momento vivido pelo setor de
varejo no Brasil e aponta caminhos
estratégicos para assegurar a
saude financeira dos negacios.

28 Conectividade

Senadores dos Estados Unidos
revelam que montadoras estdo

vendendo dados gerados pelos carros

conectados para que seguradoras
calculem precos das apdlices com

base nas caracteristicas de conducdo

dos veiculos.

Os sindicatos que representam
0 setor varejista de autopecas

vém investindo em acdes

para aprimorar gestores e
profissionais do segmento.

Apresentamos algumas delas.

Energia sustentavel e incentivo

a0s combustiveis limpos estiveram
entre as prioridades da Camara dos

Deputados no primeiro semestre

deste ano. Conheca projetos ja
aprovados pelos parlamentares.

HA 100 EDICOES

Impacto da alta dos precos no aftermarket automotivo

Edicao 338 do Novo Varejo repercutia momento de instabilidade politica e crise energética, que resultavam
em escalada nos precos. O cenario frustrava expectativas de retomada do mercado na reta final da pandemia

Semanalmente a equipe de pro-
fissionais do After.Lab - empresa
de inteligéncia de negdcios com
foco no aftermarket automo-
tivo — entrevista mais de uma
centena de empresarios e ges-
tores do varejo de autopecas
a fim de apurar as movimenta-
¢Oes do setor em vendas, com-
pras, abastecimento e precos.
O ultimo atributo é um dos
dois componentes da pesquisa
ONDA - Oscilacdes nos Niveis de
Abastecimento e Precos. Desde
que essa pesquisa foi criada,
no primeiro semestre de 2020,

uma rotina vem se repetindo
semana apds semana: quase
unanimidade dos entrevista-
dos na percepc¢ao de variagao
para cima nos custos dos com-
ponentes automotivos. A con-
juntura se tornou caracteristica
do periodo em que o mundo
enfrentou a pandemia da covid-
19, mas acabou deixando rastros
que ainda sao flagrados nos dias
de hoje pela pesquisa ONDA. “O
real desvalorizado tem impacto
direto nos precos dos produtos
importados, nos precos dos pro-
dutos que a gente exporta, no

aumento do custo de producao,
no custo da matéria prima... Este
é 0 primeiro ponto que gerou a
alta inflacionaria e a fez se espa-
lhar por todos os setores”, ana-
lisou na oportunidade o diretor
de estudos e politicas macroeco-
némicas do Instituto de Pesquisa
Econbmica Aplicada (Ipea), José
Ronaldo de Castro Souza Jr.
Embora a desvalorizacdo cam-
bial representasse, por si so,
uma forca capaz de produzir
aumento de precos, ela ndo era
0 Unico fator responsavel pelas
variacdes para mais nos precos.

Naguele momento, o pais sofria
os efeitos de uma nova bandeira
tarifaria de energia elétrica que
tinha como objetivo levantar
custos para subsidiar a ativacao
das nossas usinas termoelétricas
- fundamentais para a tentativa
de evitar racionamentos com-
pulsorios provocados pelo baixo
volume de agua nas hidrelétri-
cas. A pandemia ja passou, mas
alguns desafios daquela época
persistem. Leia nesta edicdo
reportagem sobre 0s efeitos da
recente alta do délar no mercado
de reposicdo.
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Tudo 0 que vocé precisa para fazer o melhor negocio em pecas
para auto, moto e acessorios esta na méo. A Pellegrino tem mais
de 30 filiais distribuidas pelos principais centros do Brasil, prontas
para atender vocé com agilidade e eficiéncia, oferecendo variedade
de marcas, pecas de qualidade, apoio técnico, garantia, inovagéo
e a parceria que S0 a nossa gente tem.
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Conte com nossa gente.



ENTREVISTA

Por Lucas Torres

Foto: divulgacao

Especialista aponta peso do endividamento dos consumidores nas

dificuldades enfrentadas pelos varejistas

Gestao e posicionamento
sa0 armas contra conjuntura

ameacadora

Especialista em reestruturacdo de negdcios da dicas
para sobreviver em meio a cenario de endividamento

das empresas do varejo

Relatorio divulgado no més
de julho pela consultoria
Virtus revelou que os varejos
do Brasil estao cada vez mais
endividados. Levando em
conta dados do Banco Central
sobre créditos concedidos
ao varejo, o levantamento
mostrou que as empresas
do setor estao negociando
atualmente R$ 56 bilhGes em
dividas e que, no recorte das
empresas listadas em bolsa,
o endividamento total prati-
camente dobrou entre 2019
e 0 1° trimestre de 2024,
Diversos fatores compdem a
fotografia deste cenario. Dos
juros insistentemente altos
nos ultimos meses a crise do
modelo de negdcios de gran-
des magazines, passando
pelos desafios de adequacdo
a uma era cada vez mais digi-
tal, os gestores tém se depa-
rado com um mar de desafios
para superar.

Para especialistas em reestru-
turacdo de empresas como
o CEO da Excellance, Max
Mustrangi, porém, é possivel
escapar desse emaranhado

de problemas ‘controlando
aquilo que é possivel ser con-
trolado’. Em entrevista exclu-
siva a nossa reportagem, ele
destacou o posicionamento
de marca e um olhar muito
mais direcionado para a renta-
bilidade do que para o volume
de faturamento.

“Muitas vezes vocé quer ficar
vendendo volume, volume,
volume do faturamento e
ndo percebe o seguinte: a
chave para a eficiéncia finan-
ceira melhorar esta no corte
daquilo que da prejuizo.
Olhando assim, é possivel
trabalhar de maneira mais
enxuta, com um faturamento
até menor, mas com uma
lucratividade sustentavel”,
afirmou.

Para Mustrangi, alias, a atual
conjuntura de juros e o conse-
quente encarecimento do cré-
dito elevam a importancia da
busca pela eficiéncia. Afinal, se
as condicdes de negociacao
para os gigantes estao muito
duras, para os micro, peque-
nos e até médios elas se tor-
nam quase inviaveis.

Novo Varejo - A que vocé atri-
buiu a maior aceleracao do
endividamento dos varejistas
do pais ao longo deste ano de
2024 no comparativo com os
anos anteriores?

Max Mustrangi - No cen-
tro de tudo, esta a perda do
poder de compra do consumi-
dor. Apesar de ouvirmos falar
de taxa plena de emprego,
temos cada vez mais empre-
gos de menor qualidade,
menor seguranca e, claro,
menor salario. Tudo isso com
uma taxa de inflacdo cres-
cendo acima do esperado e
uma taxa de juros que pres-
siona a questao do crédito.
Com esse consumidor mais
empobrecido, os varejistas
perdem naquilo que chamo
de qualidade da venda. Em
alguns setores, o volume
até se mantém em patama-
res razoaveis, mas instala-se
uma luta por margem que,
no fundo, é uma luta onde
ninguém vence. Os execu-
tivos comecam a entrar em
guerra de preco, de desconto
e etc. Tudo para tentar bus-
car a compensacdo do fatura-
mento no volume, busca essa
que frequentemente termina

em prejuizo operacional,
dividas e uma procura bas-
tante perigosa que € de cré-
dito junto ao mercado finan-
ceiro. Esse é o ciclo que tenho
visto se repetir e que esta por
tras desse momento dificil
para o varejo.

Novo Varejo - Vocé falou dessa
batalha por precos que tem
estrangulado a margem do
varejo e imagino que quem
atua no setor esteja sen-
tindo isso na pele. Porém, o
aumento do endividamento
dos varejistas também tem
provocado uma outra batalha:
a da disputa por crédito na
praca. Como as pequenas e
médias empresas tém se saido
nesta missdo, dado o fato de
que as ‘gigantes’ também bri-
gam, de certa forma, nesta
mesma arena?

MM - Essa é uma situacao
realmente muito compli-
cada. Afinal, nés temos um
mercado financeiro extrema-
mente assustado. Porque,
embora pareca que empres-
tar dinheiro com as condi-
cdes atuais de juros seja um
bom negdcio, as empresas
estao cada vez mais alertas

de que existe um risco imi-
nente de perder o chamado
‘principal’. Isto €, nao so os
juros envolvidos na opera-
Cao, mas o proprio montante
emprestado. Para as grandes
empresas, isso tem gerado
uma série de movimentos
perigosos. Como o ato de
recorrer a injec8es financei-
ras dos controladores, dado
gque muitas empresas nao tém
mais garantia real para dar. A
vocé imagina, se as grandes
estdo neste cenario, imagina
as médias e pequenas que
tém condicdo de dar garantia
muito menos real. E claro que
essas menores tém outras sai-
das, como recursos de progra-
mas governamentais como
o0 Pronampe. Mas se nao ha
condicao de pagar, também
gera um grande enrosco.
Atualmente, o melhor cami-
nho é se reestruturar antes
que seja necessario pedir cre-
dito como ‘Ultima saida’.

Novo Varejo - E quais dicas
vocé daria para uma empresa
que quer evitar entrar nesse
ciclo de crédito?

MM - O primeiro passo é
saber minuciosamente qual é

a margem e ter os custos de
estrutura muito bem mapea-
dos e contabilizados. Parece
basico, mas muitas empre-
sas nao tém. E ndo falo so
das MPEs... Depois disso, €
mudar o foco de faturamento
para rentabilidade. E preferivel
ter uma geragdo de caixa com
bons resultados do que um
negocio gigantesco em que €
preciso ir ao banco bater para
pegar dinheiro. O mundo,
como um todo, entrou nessa
onda de EBITDA que, no
fundo, ndo serve para muita
Coisa se nao para o valuation
na hora de fazer uma venda.
N3ao da para fazer muita
coisa com isso no dia a dia
do negocio. Essa confusdo
atrapalha muitas empresas.
O que mais vejo é gente
abrindo ponto de venda
quando deveria estar fe-
chando ponto de venda.

Novo Varejo - E quem, ao pas-
sar a olhar por essa ética,
perceber que o foco no fatu-
ramento o levou para um
buraco? Como especialista
em reestruturacao, vocé acre-
dita que é possivel adotar
acoes concretas para ‘pivotar’



ENTREVISTA

antes de recorrer ao mercado
financeiro?

MM - Muitas vezes sim. E pre-
Ciso, porém, deixar 0 orgu-
Iho de lado. Muitos empre-
sarios ainda acreditam que
fechar lojas e diminuir de
tamanho é dar um passo
para tras quando essas atitu-
des sao aquelas que poderdo
garantir a manutencdo da
autonomia e da saude da
empresa. O que é que vocé
esta vendendo que te da
lucro? O que da prejuizo? De
novo, nao falo de volume ou
faturamento. Falo de renta-
bilidade. Pare de focar em
volume, volume, volume. Eu
até brinco: se o avido esta

caindo, jogue pela janela tudo
0 que faz peso e atrapalha a
chance de sobrevivéncia de
quem precisa sobreviver.
Entao, infelizmente, a dica
é cortar. Cortar os itens que
ddo prejuizos, cortar - mui-
tas vezes - pessoas. Reduzir
a estrutura, ainda que isso
signifique reduzir junto o
faturamento. Na hora que se
joga fora esses itens que dao
prejuizo e incham o negdcio,
a rentabilidade vai aumentar.
A partir daf, sim. O negdcio
esta do tamanho que deveria?
Agora é hora de estabiliza-lo
e voltar a pensar em crescer
com sustentabilidade. Deixe
o orgulho e até o coracdo

de lado e busque a eficiéncia
financeira. Essa é a licao.

Novo Varejo - Até aqui, olha-
mos por um prisma amplo.
Mas sabemos que o varejo é
muito grande e heterogéneo.
Vocé consegue apontar seg-
mentos que estdao sofrendo
mais que outros pela atual
conjuntura?

MM - Olha, eu prefiro sem-
pre fugir dessa abordagem.
Porgue, ao atender empre-
sas de diversos segmentos,
aprendi que sofrer mais ou
menos com a conjuntura
depende mais daquilo que as
empresas podem controlar
do que do segmento em si.

No varejo alimenticio, por
exemplo, temos empresas que
vao muito bem e outras que
estao quebrando. Tudo esta
ligado a gestao e ao posicio-
namento. Vocé esta vendendo
commodity ou se posiciona
em alguma especialidade?
Ndo falo aqui do produto, ta?
Falo do valor agregado que se
entrega, o servico agregado,
aquilo que gera caixa ope-
racional. Quem se posiciona
como especialidade esta se
saindo bem porque é menos
pressionado por aquela
disputa de margem que fala-
mos |a no inicio. Entao, é olhar
para dentro.

SUA ESCOLHA
FAZ A DIFERENCA!

Cada compra de Monroe Amortecedores e Monroe Axios contribui diretamente para os projetos
educacionais do Instituto Ayrton Senna, uma organizagao comprometida em proporcionar educagao de
qualidade a criangas e adolescentes em todo o Brasil.

Ao escolher Monroe, vocé nao apenas adquire desempenho nas estradas, mas também investe no

potencial de milhares de estudantes. Juntos, conduzimos mudancas e impulsionamos a educagao para
construir um amanha mais brilhante.
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Instituto
Ayrton
Senna

SMONROEF

| —

@ www.monroe.com.br

@monroeamortecedores o @MonroeBrasil

Mustrangi defende mudanca do foco de faturamento para rentabilidade




Formacao de balconistas e modernizacao de gestao estao
no foco das acoes de capacitacdao do varejo de autopecas

Conheca alguns dos principais programas conduzidos pelos Sincopecas estaduais que vém obtendo
bons resultados em diferentes regides do pais

Nos ultimos anos, entida-
des ligadas ao mercado de
autopecas tém se mobili-
zado para estabelecer para-
metros de qualidade para
as empresas e os profissio-
nais do setor. Tal movimento
teve como uma de suas
conquistas mais recentes
a criacdo da norma ABNT
para vendedores de pecas
e acessorios que, publi-
cada ao final de 2021, bali-
zou de maneira inédita
as competéncias a serem
exigidas desses profissio-
nais para um bom desem-
penho da funcao segundo
as demandas atuais.

Entre a criacdo de mecanis-
mos formais e o impacto
pratico no cotidiano das
lojas, no entanto, quase
sempre existe um abismo.
Exemplo disso é o fato de
que, apos um ano do lanca-
mento da norma, um levan-
tamento exclusivo realizado
pelo After.Lab junto a balco-
nistas das cinco regides do
pais revelou que, na oportu-
nidade, 68,8% dos vendedo-
res ainda ndo haviam sequer
ouvido falar do documento.
Ao perceberem esse gap
entre o ideal tedrico e a rea-
lidade do aftermarket, os
Sincopecas estaduais decidi-

ram intensificar seus esfor-
COS Nna area da capacitacao.
Presidente do Sincopecas
Brasil - a associacao que
congrega os sindicatos
estaduais -, Ranieri Leitdo
afirma que essas acdes
contam com 0O apoio da
entidade nacional e sao dis-
cutidas em suas reunidoes
periodicas. Apesar disso, 0s
projetos nascem e sao con-
duzidos de maneira autd-
noma pelas representacoes
sindicais de cada estado
de acordo com as necessi-
dades locais identificadas
por seus corpos diretores.
Esta autonomia, alids, nao

se restringe ao escopo de
abordagem de cada pro-
jeto, o conteudo programa-
tico ou o publico-alvo. Ela se
estende também a viabili-
zacao, permitindo que cada
Sincopecas estadual busque
parceiros diversos tanto no
mundo corporativo quanto
no setor privado.

Nossa reportagem levantou
alguns dos principais proje-
tos conduzidos nos campos
da educacao e capacitacao,
bem como mapeou os par-
ceiros mais recorrentes nes-
sas a¢oes. Venha conosco e
fique por dentro!



Lado a lado
com voce, em
todo o Brasil

Parceria que esta sempre perto, na sua regiao,
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Brasil. Autopecas e acessorios com qualidade,
entrega rapida e a confianca que vocé precisa
para seguir em frente no seu negacio.
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Sincopecas Pernambuco se apoia na norma ABNT
para capacitar vendedores de autopecas

Ainda em 2021, tdo logo foi
anunciado o lancamento
oficial da norma para os
vendedores de autope-
cas, o Sincopecas-PE estru-
turou e passou a ofere-
cer um curso voltado aos
vendedores de autopecas
e servicos automotivos.
Para tornar o projeto rea-
lidade, a entidade con-
tou com o apoio de orga-
nizacdes de peso como
o SENAC e a Fecomércio.
Com uma carga de 160 horas,
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O Curso é organizado para
formar profissionais aptos
a cumprir integralmente as
atribuicdes definidas pela
norma ABNT, contemplando
ndo apenas as etapas do
planejamento de vendas
e da venda propriamente,
mas também a das acdes
pos-venda, fundamentais
para a fidelizacao do cliente.
Entre os objetivos especi-
ficos de sua capacitacdo, o
Sincopecas-PE lista:

+ Permitir que os profissio-

nais articulem suas compe-
téncias com projetos inte-
grados e outras atividades
laborais que estimulem a
visdo critica e a tomada de
decisdo para resoluc¢do de
problemas.

+ Garantir que os participan-

tes saibam manusear e
interpretar catalogos dos
fabricantes e veiculos, bem
como reconhecer a nomen-
clatura das pecas e acesso-
rios automotivos.

+ Certificar-se que os balco-

nistas conhecam os prin-
cipais sistemas automoti-
vos, suas funcionalidades e
principais componentes, a
fim de auxilia-los a fornecer
informacdes precisas e rele-
vantes aos clientes.

+ Aprimorar as técnicas de

venda consultiva dos par-
ticipantes, apresentando
estratégias eficazes para
identificar as necessidades
dos clientes e oferecer solu-
¢Oes adequadas.

Em Sao Paulo, programa Loja do Futuro vem trazendo contetido valioso para varejistas também de outros estados

Sincopecas-SP se une a Sebrae e G&B para desenhar futuro das lojas

Lancado em 2023 com o obje-
tivo de otimizar os aspec-
tos gerenciais das lojas de
autopecas e contribuir para
a formalizacao legal des-
ses negocios ndo sé no
estado de Sdo Paulo, mas
em todo o Brasil, o Programa
Loja Legal ganhou novo
nome e enfoque em 2024.
Rebatizado de ‘Loja do Futuro),

a consultoria passou a ter
como principal objetivo con-
tribuir para a digitalizacao
dos negdcios do varejo de
autopecas, tendo, segundo o
presidente do Sincopecas-SP,
Heber Carvalho, as micro e
pequenas empresas como
principal publico-alvo.

O conteudo programatico da
capacitacao é, de certa forma,

Dropshipping? Conheca o conceito!

ousado e projeta o varejo de
autopecas para a vanguarda
da atuacao do setor varejista
em sentido amplo, incluindo
0s segmentos de magazines
e supermercados.

Entre os temas abordados
pelo programa estao:

+ Capacitacao nas Inteligén-
cias Artificiais para o varejo

de autopecas.

+ Apresentacao do modelo

Dropshipping para incre-
mento das vendas balcdo e
comeércio eletrénico e inte-
gracao dos ERPs para avan-
¢ar no mercado.

+ WhatsApp Business como

ferramenta de automacao
do atendimento.

De acordo com a FGV, o custo elevado dos estoques é apontado como um fator limitante por 23,8%
dos varejistas do pais. E nessa esteira que empresas como a G&B tém apostado no lancamento de
plataformas de Dropshipping a fim de viabilizar o negécio de PMEs do varejo de autopecas e, claro,
conquistar novos clientes. Em entrevista a nossa reportagem, a Head de inovag¢ao da empresa, Nicoly
Beiram, explicou o modelo.
“Diferente das vendas tradicionais, em que o lojista adquire o estoque, anuncia, vende e despacha
a mercadoria, o modelo Dropshipping coloca a disposicao do lojista todo o estoque do fornecedor.
Quando o lojista efetiva a venda, o fornecedor cuida de toda separacao e envio ao cliente final. S6
entao o lojista paga por aquela mercadoria adquirida e que ja foi encaminhada ao cliente final”.
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‘ CAPA

Assim como ocorria na pri-
meira etapa do ainda Loja
Legal, porém, o programa
Loja do Futuro tem na perso-
nalizacdo uma de suas prin-
Cipais apostas. Isso porque,
muito antes de ‘despejar con-
teudo e formulas prontas’, a
iniciativa promove uma tria-
gem de imersao junto aos
empresarios inscritos para
identificar os gargalos de seus
negocios, bem como seus
niveis de conhecimento sobre
temas como a norma ABNT
dos vendedores de auto-
pecas, Catalogo Eletrénico
de Autopecas Oficial da
Reparacdo de Veiculos e sis-
temas ERP em geral.

"O programa traz avangos
marcantes na histéria do

Foto: divulgacdo

micro e pequeno negocio. De
verdade, os empresarios per-
ceberao ganhos irreversiveis
para a gestdo, equipe interna
e, consequentemente, para
seus clientes, que atribuirao
alto valor as suas marcas.
Ganhos relacionados a efi-
Ciéncia, inovacao, diferencia-
cao de mercado, experiéncia
de consumo e preparo téc-
nico de seus funcionarios”,
comentou Heber Carvalho,
em tom otimista.

Em complemento, Reginaldo
Carvalho, consultor de nego-
cios do Sebrae - um dos
responsaveis pelo desen-
volvimento da capacitacdo -
afirmou que o ‘Loja do Futuro’
conta atualmente com 20
lojas 'sob mentoria’.

Rodas de conversas itinerantes e cursos em diferentes cidades aprimoram
gestores e profissionais no Rio Grande do Sul
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Sincopecas gaucho

aposta em portfolio
diversificado para fortalecer
aftermarket no estado

Uma das filiais representa-
cdes mais ativas do pais, o
Sincopecas-RS conta com uma
ampla rede de parceiros para
promover eventos periodicos
voltados a capacitacdo ndo sé
dos varejistas, mas de todo
0 ecossistema da reposicao
automotiva estadual.

Entre os principais parcei-
ros da entidade, destacam-
-se a Rede Fecomércio-RS de
educacao, o SENAC, a ASDAP
(Associa¢do Sul-Brasileira dos
Distribuidores de Autopecas)
e 0 CARS (Comité Automotivo
do Rio Grande do Sul).

Em uma de suas acdes mais
inovadoras de seu portfélio de
capacitacoes, o Sincopecas-RS
promove com recorréncia
uma Roda de Conversa itine-
rante na qual percorre diver-
sas cidades gauchas para
atualizar os profissionais do
aftermarket sobre cenarios,
tendéncias e dicas de ges-
tao, além de ouvir as deman-
das locais com o intuito de
mapear acdes necessarias.
Como fruto dessas viagens
ao interior do gaucho, a enti-
dade tem pulverizado suas
acdes de capacitacao para

além do eixo da grande Porto
Alegre, levando, por exem-
plo, seu curso ‘Vendedor de
Autopecas’ para cidades como
Erechim e Ijui.

“Nesses cursos, sdo aborda-
dos temas como mercado
varejista de autopecas, rela-
¢Bes com grupos de interesse,
atendimento ao cliente, técni-
cas de vendas, merchandising
e inovacdo/desafios”, afirmou
a comunicacdo da entidade,
anunciando uma nova edicao
da capacitacdo na cidade de
Santo ngelo, ainda em 2024.
Tendo na integracdo cons-
tante do setor uma de
suas principais apostas, o
Sincopecas-RS se destaca
ainda pelo engajamento na
promoc¢ao de eventos como
a Interauto-RS. Em sua 4°
edicao, realizada em abril de
2024, o evento reuniu 450
pessoas entre mecanicos,
varejistas, distribuidores e
fabricantes de autopecas para
um programa conteudista que
abordou temas como o futuro
da mobilidade, o cenario de
eletrificacdo de automoveis
e 0 impacto deste cenario na
reposicao.
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‘ CAPA

“O mercado esta
cada vez mais
competitivo.

E necessario
acompanhar,
principalmente,
as novidades
tecnologicas,

nao esquecendo
de qualificar quem
esta na linha de
frente, afinal, o
capital humano
das empresas é
importante para
o desenvolvimento
dos negdcios.

E s6 por meio de
conhecimento é
possivel capacitar
profissionais

e prepara-los para
se destacarem

no nicho”

Marco Antdnio Vieira Machado
Presidente do Sincopegas-RS
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Programas no Ceara capacitam gestores e vendedores

Sob a lideranca de Ranieri Leitao, Sincopecas do
Ceara se destaca por acOes pioneiras

No dia 9 de janeiro deste
ano, o Sincopecas-CE - repre-
sentado pela uniao SSA da
qual também fazem parte
Assopecas e Assomotos
- anunciou a criacao do
‘Instituto Autop’, cujo objetivo
€ Nao apenas formar profis-
sionais capacitados a preen-
cher lacunas de habilidades
no mercado automotivo, mas
também contribuir para a for-
macdo cidada de jovens para
0 mercado de trabalho.

A acao, cuja abordagem
ampla foi reconhecida em
marco deste ano em recep-
¢ao no Ministério da Educacdo
em Brasilia, simboliza nao
apenas os esforcos da enti-
dade cearense no ambito
da capacitacdo, mas, sobre-
tudo, um proximo passo de
posicionamento aftermar-
ket como segmento estru-
tural da economia brasileira.

Na pratica, o Instituto nasceu
para se juntar ao brac¢o ‘SSA
Educacao’ dentro do qual
estao incluidos programas
que, juntos, ja formaram,
segundo o SSA-CE, mais de
200 empresas e 500 colabo-
radores do setor:

Experiéncia Vendas 360°:
focado em capacitar balco-
nistas com habilidades téc-
nicas, comunicagao eficaz e
compreensdo das necessi-
dades dos clientes. Tendo
como base as diretrizes da
norma ABNT para os vende-
dores de autopecas, o0 curso
abrange desde habilida-
des técnicas até estratégias
de atendimento ao cliente.

Escola de Gestdo de Oficinas
(EGO): voltado para gerentes
e gestores de oficinas, com
modulos que abrangem estru-

tura organizacional, mercado
de reparacdo automotiva,
processos internos e gestao
estratégica. Com aulas quin-
zenais, 0 EGO possui modulos
de 8h de duracao.

“Acreditamos que a formacdo continua
é fundamental para a evolu¢do do
setor automotivo. Investir em educa-
¢fio proporciona aos profissionais as
ferramentas necessdrias para enfrentar
os desafios do mercado, implementar
inovacdes e melhorar a eficiéncia ope-
racional. [sso contribui para aumen-
tar a competitividade e a qualidade
dos servicos prestados, fortalecendo
0 setor como um todo”

Silvia Cavalcante
Executiva do SSA
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Por Agéncia Camara de Noticias

‘ LEGISLACAO

Camara aprova projetos que priorizam a producao

e o uso de energia sustentavel no primeiro semestre

Um dos projetos aprovados é o que cria o Programa de Aceleracdo da Transicdo Energética

Incentivo ao hidrogénio
Para incentivar a producdo de
hidrogénio com baixa emis-
sao de carbono, a Camara
dos Deputados aprovou pro-
jeto que institui uma certifi-
cacao voluntaria e incentivos
federais tributarios. A matéria
aguarda sancao presidencial.
O Projeto de Lei 2308/23, dos
deputados Gilson Marques
(Novo-SC) e Adriana Ventura
(Novo-SP), considera hidrogé-
nio de baixa emissao de dio-
xido de carbono (CO2) aquele
cuja producdo gere 7 Kg de
CO2 por cada quilo de hidrogé-
nio obtido. A matéria foi rela-
tada pelo deputado Arnaldo
Jardim (Cidadania-SP) em
segunda votacao na Camara.
Apesar de a adesdo ser volun-
taria, o texto cria o Sistema
Brasileiro de Certificacao do
Hidrogénio (SBCH2).

O texto concede suspensao
de PIS, Cofins, PIS-Importacao
e Cofins-Importacao na
compra ou importacao de
maquinas, aparelhos, ins-
trumentos e equipamen-
tos novos e de materiais
de construcao destinados
aos projetos de hidrogénio.
No Regime Especial de
Incentivos para a Producao de
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Hidrogénio de Baixa Emissao
de Carbono (Rehidro), as
empresas poderao contar
com um total global de R$
18,3 bilhdes na forma de cré-
dito fiscal entre 2028 e 2032.

Transicdo energética

O Programa de Aceleracao
da Transicao Energética
(Paten) foi proposto pelo
Projeto de Lei 327/21 para
incentivar projetos de desen-
volvimento sustentavel com
recursos de créditos de
empresas perante a Uniao.
O texto aprovado na Camara
e que esta agora em ana-
lise no Senado € da relatora,
deputada Marussa Boldrin
(MDB-GO), e considera como
de desenvolvimento susten-
tavel projetos de obras de
infraestrutura, expansao ou
implantacdo de parques de
producdo energética de matriz
sustentavel, pesquisa tecnolo-
gica ou de desenvolvimento
de inovacdo tecnoldgica que
proporcionem beneficios
socioambientais ou mitiguem
impactos ao meio ambiente.
Na area de tecnologia e pro-
ducao de combustiveis reno-
vaveis, terao prioridade aque-
les relacionados ao etanol, ao

bioquerosene de avia¢ao, ao
biodiesel, ao biometano, ao
hidrogénio de baixa emissao
de carbono, a energia com
captura e armazenamento
de carbono, e a recuperacao
e valorizacdo energética de
residuos solidos.

Ja o Fundo Verde, a ser
administrado pelo Banco
Nacional de Desenvolvimento
Econdmico e Social (BNDES),
terd o objetivo de garantir o
risco dos financiamentos con-
cedidos por institui¢des finan-
ceiras aos detentores de pro-
jetos aprovados no Paten.

Combustiveis do futuro

A Camara dos Deputados
aprovou o projeto de lei dos
“combustiveis do futuro”, que
Cria programas nacionais de
diesel verde, de combusti-
vel sustentavel para aviacao
e de biometano, além de
aumentar a mistura de eta-
nol e de biodiesel a gaso-
lina e ao diesel, respectiva-
mente. A proposta (PL 528/20)
esta em analise no Senado.
O Programa Nacional de
Combustivel Sustentavel de
Aviacao (ProBioQAV) incenti-
vara a pesquisa, a producgdo,
a comercializacdao e 0 uso

desse tipo de combustivel,
estabelecendo ainda que as
companhias aéreas deverdo
reduzir as emissdes de gases
do efeito estufa com metas
anuais até atingir 10% de
reducao em 2037.

Segundo o texto do relator,
deputado Arnaldo Jardim,
quando o projeto virar lei a
nova margem de mistura de
etanol a gasolina passara de
22% a 27%, podendo chegar
a 35%. Quanto ao biodiesel,
a partir de 2025 a mistura
aumentara até atingir 20% do
diesel em marco de 2030.

O projeto de lei dos “combus-
tiveis do futuro” trata ainda do
transporte, da captura e da
estocagem geoldgica de gas
carbonico (CO2), estipulando
obrigacdes para os operado-
res dessas atividades.

Nna estradd com a
AUTHOMIX
———AUTOP

A AuthoMix estaré presente na Autop 2024
levando um mix de solugdes para o seunegocio.

VISITENOSSO STAND E ACELERE PARA O SUCESSO!

De 21a 24 de agosto de 2024

Nosso endereco é: ESTANDE 100 ~AVENIDA A

Langamentos exclusivos, tendéncias
do setor e muito mais! Esperamos por voceés.

0

ITENS NO PORTFOLIO

DE GARANTIA DE SOLUGOES
EXPRESSA PARA SEU
NEGOCIO

Acesse o site e confira

authomix
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Por Lucas Torres

‘ CONJUNTURA

Fabricantes e importadores reduzem margem e diminuem
os impactos da alta do ddlar na ponta

Segundo estudo, produtos manufaturados tiveram inflacdo duas vezes maior do

para o consumidor final

O ano de 2024 tem sido mar-
cado por uma disparada do
ddlar. Ao final do més de junho,
marco de encerramento do
1° semestre, um levanta-
mento da Quantum demons-
trou que, com alta em torno
de 18%, a moeda americana
alcancou sua maior valoriza-
¢do frente ao real na década
no comparativo dos primei-
ros seis meses do calendario.
De acordo com os especialis-
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tas da plataforma especiali-
zada no mercado financeiro,
as razdes para 0 movimento
sao diversas e contemplam
desde questdes internas do
Brasil, como a desconfianca
do mercado em relacdo a
politica fiscal, até situacdes
do mercado externo, onde se
destacam os altos juros esta-
belecidos pelo Banco Central
Americano (Fed) e o movi-
mento de atracao de capital

gerado por este cenario.
Cotado em R$ 5,73 no fecha-
mento deste texto, o dodlar
alto tem como um de seus
principais efeitos o aumento
dos custos da matéria-prima.
Afinal, mais do que o dinheiro
local dos Estados Unidos', a
moeda é ainda a principal
balizadora da precificacao no
comércio exterior.

Esta situacao tem, aos pou-
cos, chegado ao consu-

que reajuste repassado

midor final e se reflete no
aumento da previsao anual
de alta de 4,05% para 4,10%
feita pelo mercado para o
fndice Nacional de Precos ao
Consumidor Amplo (IPCA).
Um estudo publicado pelo
Bradesco, no entanto, mos-
trou que o cenario poderia
ser ainda pior caso industria,
importadores e distribuidores
ndo estivessem represando o
repasse da alta de custos para

0 varejo. Isso porque, segundo
0s economistas da instituicdo,
a inflacao dos produtos manu-
faturados para o consumidor
final deveria estar na casa de
3,5% no acumulado dos ulti-
mos 12 meses, mas atual-
mente estd estacionada na
casa de 1,9%.

A fotografia exposta pelos
especialistas do Bradesco
ganhou eco na ultima
Sondagem Industrial divul-
gada pela Confederacao
Nacional da Industria (CNI), na
qual a taxa de cambio ocupou
a 4? colocacao no ranking dos
principais problemas enfrenta-
dos pelas empresas do setor
- um salto de 13 posicdes em
relacao a que havia ocupado
no ultimo levantamento.
Para importadores e até
mesmo grandes industrias, a
dificuldade de repassar pre-
cos para os elos da ponta da
cadeia, dados os problemas
enfrentados por estes na hora
de transferir o aumento ao
consumidor, tem gerado um
movimento de ‘corrida por for-
necedores’ locais.
Recentemente, em entre-
vista coletiva, o presidente da
Nissan no Brasil, Marco Silva,
deu um exemplo desta corrida
ao afirmar que o atual cena-
rio torna impossivel manter a
dependéncia de pecas impor-
tadas, de modo que a empresa
passaria a intensificar sua
busca por componentes pro-
duzidos em solo brasileiro.

Muitos produtos comprados hoje levardo meses para chegar ao pais

Importadores de autopecas também reduzem
margem para represar parte do repasse de precos

O cenario de represamento
de precos e absorcao de
aumentos por parte de
industrias e importadores
verificado no ambito geral
da economia brasileira tam-
bém pode ser a explicacdo
para o fato de a inflacdo
ainda nao ter se estabelecido
de maneira mais significa-
tiva no varejo de autopecas.
Conforme publicado na edicao
passada do Novo Varejo digi-
tal (437), a variacao nacional
de precos nas lojas de auto-
pecas referente aos meses de
junho caiu de 5,02% em 2022
para 2,9% em 2023 e subiu
para 3,7% em 2024, sequndo
dados do estudo VIES, reali-
zado pelo After.Lab.

Em entrevista a nossa repor-
tagem, o diretor da impor-
tadora Isapa, Roland Setton,
corroborou com essa per-
cepcao ao afirmar que a
empresa esta repassando
0S precos a conta gotas.

“A gente ndo faz isso de
uma vez s6. Em maio, por
exemplo, repassamos um
aumento na casa dos 5%,
valor que foi bem recebido
pelo mercado”, contou Setton.
De acordo com o executivo,
porém, parte desta estraté-
gia esta ligada ao fato de a
empresa nao entender que
as ultimas altas agudas do
dolar irdo perdurar por muito
tempo. “Eu acredito que, ao
longo do tempo, as coisas vdo
voltar ao normal. Mas, claro
que, até |a, a gente acaba
espremendo um pouco a mar-
gem, pois chegam contéine-
res todos os dias e nos temos
de fazer o pagamento com a
taxa especifica daquele dia”,
complementou.

Vale pontuar, no entanto, que
a crenca de que a moeda ame-
ricana ira retornar a padroes
mais sustentaveis em um
futuro proximo nao € o unico,
nem tampouco o principal,

ponto no qual a Isapa mantém
a tranquilidade e repassa este
tom ao mercado.

Segundo Setton, o fato de a
empresa ja estar ha mais de
duas décadas atuando no mer-
cado confere nao apenas um
nivel de confianca por ja ter
passado por situacdes cam-
biais que, segundo ele, foram
ainda mais agudas que a atual,
mas também ter meios de
negociar condi¢des mais favo-
raveis junto aos fornecedores.
“Né6s atuamos em todas as
frentes para minimizar estes
impactos. Mas a verdade é
que nao vamos diminuir o
nosso ritmo, independente
disso. Vamos manter o fluxo.
Até porque, alguns pedidos
feitos hoje chegarao daqui a
seis meses, no minimo. Nao
da pra prever como estara a
situacao cambial ou o cenario
de demanda até la. Nunca tira-
MOS 0 pé e Ndo vai ser agora’,
concluiu o diretor.
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A midia do aftermarket automotivo

‘ CONECTIVIDADE

Investigacdo de senador dos EUA traz revelagdes sobre compartilhamento de informagdes dos motoristas pelas montadoras

Senadores dos EUA revelam compartilhamento
indevido de dados por montadoras no pais

Informagbes como frenagens repentinas e aceleracdes chegam sem consentimento até as sequradoras e sdo
utilizadas para calculo de custo das apdlices. Parlamentares pedem responsabilizacdo dos fabricantes

Os senadores america-
nos Ron Wyden e Edward J.
Markey pediram a Comissao
Federal de Comércio (FTC)
gue investigue e responsa-
bilize os fabricantes de auto-
moveis e empresas de cor-
retagem de dados (agéncias
de classificacao de seguros e
analise de risco) e parceiras
pela divulgacao de dados de
milhdes de americanos, sem
consentimento. Uma investi-
gacao conduzida por Wyden
revelou novos fatos sobre
a divulgacao de dados de
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direcao pelos fabricantes de
automaoveis, como frenagens
repentinas e aceleracdes, para
empresas corretoras, que pos-
teriormente revendiam essas
informacdes para companhias
de seguros. A General Motors
(GM) também confirmou ao
escritério de Wyden que com-
partilhou os dados de locali-
zagao dos clientes com duas
outras empresas, Cujos nomes
a GM se recusou a identificar.
A carta dos senadores para
a FTC incluiu novos detalhes
sobre o compartilhamento de

dados de motoristas pela GM,
Honda e Hyundai com correto-
res de dados, incluindo deta-
Ihes sobre os pagamentos que
a corretora de dados Verisk
fez aos fabricantes de auto-
moveis. Com base nas infor-
macoes obtidas por Wyden, os
senadores revelaram:

+ A Hyundai compartilhou
dados de 1,7 milhao de car-
ros com a Verisk, que pagou
a Hyundai U$1.043.315,69,
ou 671 centavos por carro;

+ A Honda compartilhou
dados de 97.000 carros

com o corretor de dados
Verisk, que pagou a Honda
U$25.920, ou 26 centavos
por carro;

« Os fabricantes de automo-

veis utilizaram taticas de
design enganosas, conhe-
cidas como “padrdes escu-
ros’, para manipular os con-
sumidores a se inscreverem
em programas nos quais 0s
dados dos motoristas eram
compartilhados com empre-
sas corretoras de dados,
para posterior revenda para
companhias de seguros.

"As praticas problematicas que
descobrimos e documenta-
mos nesta carta sdo prova-
velmente apenas a ponta do
iceberg,” escreveram Wyden
e Markey na carta para a
Presidente da FTC, Lina S.
Khan. “Focamos nossos esfor-
cos de fiscalizacao na relacao
dos fabricantes de automoveis
com um corretor de dados
especifico para determinar
se ha um problema que jus-
tifica uma maior fiscalizacao
pelos reguladores federais.
A Verisk confirmou publica-
mente que vendeu dados de
motoristas de trés fabricantes
de automoveis, mas a midia
relatou que outros corretores
de dados, como LexisNexis,
ainda estao vendendo dados
de motoristas.”

Em janeiro, a FTC tomou medi-
das contra dois corretores de
dados que venderam dados
de localizacao coletados de
aplicativos de smartphone
sem o consentimento infor-
mado dos consumidores. Os
senadores pediram a FTC que
aplique esse precedente e res-
ponsabilize os fabricantes de
automoveis pela divulgacdo
dos dados dos motoristas ao
corretor de dados Verisk, e
responsabilize a Verisk pela
venda subsequente dos dados
dos motoristas para compa-
nhias de seguros.

“A FTC deve responsabilizar
os fabricantes de automdveis,
que compartilharam os dados

de seus clientes com correto-
res de dados sem obter o con-
sentimento informado, assim
como os corretores de dados,
que revenderam dados que
nao foram obtidos de maneira
legal. Dada a alta quantidade
de consumidores impactados
e a manipulacao escandalosa
dos consumidores usando
padrdes escuros, a FTC tam-
bém deve responsabilizar os
altos funcionarios das empre-
sas por seu flagrante abuso
da privacidade dos clientes,”
acrescentaram os senadores.
As praticas de privacidade dos
fabricantes de automoveis tém
sido alvo de crescente escru-
tinio publico este ano. O New
York Times publicou uma série
investigativa sobre o com-
partilhamento de dados dos
motoristas pelos fabricantes
de automaveis com corretores
de dados. Em abril, Wyden e
Markey divulgaram os resul-
tados de uma investigacdo
sobre a divulgacao de dados
de localizacao pelos fabrican-
tes de automaoveis para agén-
Cias de aplicacao da lei.

Os senadores também publi-
caram um grafico atualizado
resumindo os resultados
daquela investigacao de abril,
refletindo novas informacdes
recebidas da Volvo Cars, indi-
cando que a empresa agora
exige um mandado para dados
de localizacdo dos clientes.

Leia a integra da carta enviada a
Comissdo Federal de Comércio do

Senado dos EUA

26 de julho de 2024
A Senhora Lina S. Khan

Presidente Comissao Federal de Comércio
600 Pennsylvania Avenue, NW Washington,
DC 20580

Prezada Presidente Khan,

Escrevemos para pedir a Comissdo Federal de Comércio
(FTC) que investigue a divulga¢ao de dados de direcdo
de milhGes de americanos para corretores de dados por
parte dos fabricantes de automoveis, e para comparti-
Ihar novos detalhes sobre a pratica descoberta em uma
recente investigacdo de fiscalizacdo. Se a FTC determi-
nar que essas empresas violaram a lei, solicitamos que
responsabilize as empresas e seus executivos seniores.
Recentes reportagens investigativas publicadas pelo
New York Times aumentaram a conscientizacao publica
sobre o compartilhamento de dados dos clientes de
carros conectados a internet pelos fabricantes de auto-
mdveis com corretores de dados para revenda subse-
quente a companhias de sequros. Embora a General
Motors (GM) tenha sido o foco de grande parte da
cobertura da midia, ndo é o Unico fabricante de automo-
veis a compartilhar dados de motoristas. O escritorio do
senador Wyden conduziu uma fiscalizacdo de acompa-
nhamento sobre trés fabricantes de automoveis — GM,
Honda e Hyundai — que compartilharam dados com
o0 corretor de dados Verisk Analytics. Cada um desses
trés fabricantes confirmou a divulgacdo de dados de
motoristas a Verisk, como dados de aceleracdo e frena-
gem. A GM também confirmou que divulgou dados de
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localizacdo dos clientes para
duas outras empresas, cujos
NOMes se recusou a revelar.
A Verisk atua essencialmente
COmo uma agéncia de cre-
dito para motoristas. Um
dos produtos da empresa,
que foi desativado em abril
de 2024, ap6s a reportagem
do New York Times, ava-
liava motoristas com base
em seus habitos de direcdo
segura usando dados de car-
ros conectados a internet.

Os fabricantes de automo-
veis compartilhavam dados
dos motoristas com a Verisk,
que 0S minerava para prepa-
rar Relatérios de Historico de
Dados de Comportamento
de Direcdo. A Verisk vendia
esses relatorios para compa-
nhias de seguros de automo-
veis e também fornecia aos
fabricantes de automoveis
algumas dessas informa-
coes, incluindo uma pontua-
cdo de direcdo e sugestoes
de direcdo segura, para que
fossem repassadas aos seus
clientes. A GM e a Honda
confirmaram que exigiam
que 0s consumidores se ins-
crevessem em um programa
especifico voluntario, no qual
0 papel da Verisk estava obs-
curecido, antes de comparti-
lhar seus dados. A Hyundai

inscrevia todos 0s consumi-
dores que ativavam a cone-
Xao com a internet de seus
NOVOS Carros No programa
de pontuacdo de direcdo da
empresa, que incluia o com-
partilhamento de seus dados
com a Verisk.

A GM ndo obteve consenti-
mento informado dos consu-
midores antes de comparti-
lhar seus dados e utilizou
técnicas de design mani-
pulativas, conhecidas como
padrdes escuros, para coagir
0s consumidores a se ins-
creverem em seu programa
Smart Driver, de acordo com
as informacdes fornecidas
ao escritorio do senador
Wyden. As capturas de tela
anexadas fornecidas pela
GM mostram que a empresa
combinou a inscricdo no seu
programa Smart Driver com
0 consentimento para rece-
ber e-mails importantes noti-
ficando o0 motorista quando
0 alarme de roubo do carro
fosse acionado e para rece-
ber relatdrios de seguranca
identificando problemas no
veiculo e reparos necessa-
rios. As divulgacBes exten-
sas apresentadas pela GM
antes da inscricdo ndo infor-
maram aos consumidores
que, ao se inscreverem no

Smart Driver, seus dados
de direcdo seriam compar-
tilhados com corretores de
dados e revendidos para
companhias de seguros.
A GM se recusou a confir-
mar quantos dados de car-
ros foram compartilhados
com corretores de dados
— 0 New York Times infor-
mou sobre 8 milhdes de vei-
culos — ou o valor pago. A
GM confirmou publicamente
que, entre 2015 e 2024,
compartilhou dados de car-
ros inscritos por motoristas
no programa Smart Driver
da empresa com a Verisk e,
entre 2018 e 2024, com a
LexisNexis Risk Solutions.
Além de compartilhar dados
de motoristas inscritos no
seu programa Smart Driver
com a Verisk, a GM também
confirmou ao staff do sena-
dor Wyden que comparti-
lhou dados de localizacao
de todos os motoristas que
ativaram a conexao com a
internet para seus carros da
GM, mesmo que ndo tenham
se inscrito no Smart Driver.
Essas divulgacoes de dados
de localizacao — para ter-
ceiros ndo identificados —
aconteciam ha anos.

Em uma chamada de fisca-
lizacdo em 13 de maio de

2021 com o staff do sena-
dor Wyden, que ndo havia
sido tornada publica ante-
riormente, oficiais da GM
confirmaram que a empresa
estava fornecendo dados de
localizacao em massa e desi-
dentificados de carros da GM
para um parceiro comercial
ndo identificado, que os
oficiais da GM chamaram
de “Empresa A.” Durante
essa chamada de fiscaliza-
¢do, a GM confirmou que
nao buscou consentimento
informado dos consumido-
res para compartilhar esses
dados. Os oficiais da empresa
disseram ao staff do senador
Wyden que a Unica maneira
de os consumidores opta-
rem por nao compartilhar
0s dados seria desativando
completamente a conexao
com a internet do carro.
Em uma chamada de acom-
panhamento trés anos
depois, em 16 de maio
de 2024, a GM confirmou
que parou de compartilhar
dados de localizacdo com a
Empresa A em maio de 2023.
A GM continua se recusando
a identificar esse parceiro; no
entanto, a Sky News infor-
mou em 2019 que a GM for-
neceu um investimento “in
kind” de dados de motoristas
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para um corretor de dados
britanico chamado Wejo,
além de um investimento
em dinheiro na empresa. A
Wejo encerrou suas opera-
cOes em maio de 2023, no
mesmo més e ano em que
a GM informou ao escritorio
do senador Wyden que havia
parado de fornecer dados de
localizacdo ao seu parceiro
ndo identificado.

Durante a chamada de
acompanhamento em 16 de
maio de 2024, os oficiais da
GM também revelaram que
a montadora esta agora
compartilhando dados de
localizagdo dos clientes com

uma empresa diferente,
que também se recusaram
a identificar.

Honda

Entre 2020 e 2024, a Honda
compartilhou dados de
97.000 carros com a Verisk,
que pagou a Honda $25.920,
Ou 26 centavos por carro, e
fez isso sem obter consenti-
mento informado dos con-
sumidores, de acordo com
as informacoes fornecidas
pela Honda ao escritério do
senador Wyden. Os consu-
midores ndo eram inscritos
automaticamente nesse pro-

grama de compartilhamento
de dados, mas precisavam se
inscrever em um programa
opcional de Feedback do
Motorista através do apli-
cativo movel da empresa,
de acordo com a Honda.
As capturas de tela anexa-
das, fornecidas pela Honda,
mostram o uso de padrdes
escuros que obscureciam
a divulgac¢ao de dados dos
clientes a Verisk. Na tela de
inscricdo, a Honda pedia
consentimento para que a
empresa 0s rastreasse para
determinar a pontuacdo de
direcdo do consumidor e sua
elegibilidade para descontos
no seguro. Usuarios que for-
neciam consentimento eram
entdo solicitados a aceitar 0s
extensos termos legais da
empresa, Nos quais a Honda
afirmava que a Verisk rece-
beria os dados do consumi-
dor. No entanto, a Honda
ocultou as divulgacbes
sobre seu relacionamento
comercial com a Verisk, que
nao apareciam na primeira
pagina e ndo eram provaveis
de serem vistas por muitos
consumidores.

Hyundai
Entre 2018 e 2024, a Hyundai

compartilhou dados de 1,7
milhdao de veiculos com a
Verisk, que pagou a Hyundai
$1.043.315,69, ou 61 centa-
vos por carro. A Hyundai ndo
buscou consentimento infor-
mado dos consumidores
antes de compartilhar seus
dados. A Hyundai forneceu
essas informac0es e outras
respostas as perguntas feitas
pelo escritdrio do senador
Wyden, bem como capturas
de tela do processo de inscri-
cdo, que estdo anexadas. A
Hyundai confirmou que, por
padrdo, a empresa comparti-
lhava dados com a Verisk de
consumidores que ativavam
a conectividade com a inter-
net, inscrevendo automatica-
mente esses motoristas no
seu programa de Pontuacdo
de Direcdo sem informa-los.
A Hyundai exigia que o0s
motoristas clicassem em um
formulario de consentimento
para ativar a conexao com a
internet de um novo carro,
mas a empresa ndo divul-
gava que também compar-
tilharia os dados dos consu-
midores com a Verisk se eles
concordassem. Uma vez ins-
critos, 0s motoristas pode-
riam cancelar a inscricdo no
programa através do site ou

aplicativo da empresa.

Anuncios enganosos
sugeriam reducgao do
custo dos seguros
Alguns fabricantes de auto-
moveis também podem ter
enganado os consumidores
ao anunciar exclusivamente
esses programas como uma
forma de reduzir suas contas
de seguro, sem revelar que
alguns seguradoras pode-
riam cobrar mais alguns
motoristas com base em
seus dados telematicos. A
Honda descreveu seu pro-
grama para 0s consumido-
res Como uma maneira de
“obter recompensas por uma
direcdo melhor” e que suas
informagdes seriam usadas
para “determinar sua elegi-
bilidade para descontos no
seguro.” A Hyundai descre-
Veu seu programa como uma
maneira para 0s consumido-
res “serem recompensados
por bons habitos de dire-
¢do” e que “a Pontuacdo de
Dire¢do ajuda a economizar
dinheiro.” Mas os fabricantes
de automaoveis ndo poderiam
garantir que esses dados
seriam usados apenas pelas
companhias de seguros para
fornecer descontos e que 0s
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consumidores ndo pagariam
mais se nunca tivessem se
inscrito nesses programas.
Além disso, representantes
da Verisk confirmaram ao
escritorio do senador Wyden
que 0s contratos da empresa
com fabricantes de automo-
veis e seguradoras nao exi-
giam que os dados telema-
ticos dos motoristas fossem
usados apenas para fornecer
descontos.

O escritério do senador
Wyden conversou com um
especialista nacional em
uma associacdo comercial
da industria de seguros,
que confirmou que algu-
mas seguradoras realmente
usam dados de motoristas
de programas telematicos
para aumentar 0s prémios
acima da taxa que um con-
sumidor pagaria sem dados
telematicos. O especialista
da associacdo da industria
de seguros também afirmou
que apenas dois estados
— Louisiana e Montana —
atualmente profbem o uso
de dados telematicos para
aumentar prémios de sequ-
ros, enquanto a Califérnia so
permite que os dados tele-
maticos sejam usados para
verificacdo de quilometra-
gem. Determinar se as sequ-

radoras realmente usaram
dados telematicos vendidos
pela Verisk para aumentar
0S prémios, em vez de usar
esses dados exclusivamente
para descontos, exigiria uma
revisao manual dos regis-
tros da industria de seguros
para os reguladores esta-
duais de seguros, que nao
sao facilmente pesquisa-
veis. No entanto, o regula-
dor de seguros do estado de
Oregon confirmou ao escri-
torio do senador Wyden que
estao cientes de seguradoras
usando telematica como um
componente na determina-
cao das taxas. Eles acrescen-
taram que, em alguns casos,
taxas que incorporam tele-
matica podem resultar em
prémios mais altos para os
consumidores.

As praticas problematicas
que descobrimos e docu-
mentamos nesta carta sdo
provavelmente apenas a
ponta do iceberg. Focamos
esse recente esforco de fis-
calizacdo na relacdao dos
fabricantes de automoveis
com um corretor de dados
especifico para determinar
se ha um problema que justi-
figue uma maior fiscalizacao
pelos reguladores federais.
A Verisk confirmou publica-

mente que vendeu dados
de motoristas de trés fabri-
cantes de automaveis, mas
a midia relatou que outros
corretores de dados, como a
LexisNexis, ainda estao ven-
dendo dados de motoristas.
As empresas ndo deveriam
estar vendendo os dados dos
americanos Ssem 0 Seu con-
sentimento, ponto final. Mas
é particularmente insultante
para fabricantes de automo-
veis que estdao vendendo car-
ros por dezenas de milhares
de délares buscar ganhar
alguns centavos adicionais
de lucro com os dados pri-
vados dos consumidores. A
FTC ja tomou medidas con-
tra corretores de dados que
cometeram atos ou praticas
desleais e enganosas ao
vender dados de localiza-
¢do obtidos sem o consenti-
mento informado dos consu-
midores. Embora dois casos
este ano tenham envolvido
dados de localizagdo coleta-
dos de aplicativos de smart-
phones, 0 mesmo principio
se aplica aos dados de loca-
lizacdo coletados de carros
conectados a internet. Alem
disso, dada a potencial har-
monia para os consumidores
com 0 aumento dos precos
de seguro, 0 mesmo padrdo

deve se aplicar aos dados
telematicos dos veiculos.
Assim sendo, pedimos a FTC
que investigue amplamente
essas praticas da industria
automotiva. A FTC deve res-
ponsabilizar os fabricantes
de automaveis que compar-
tilharam os dados de seus
clientes com corretores de
dados sem obter o consen-
timento informado, assim
como os corretores de dados
que revenderam dados
que ndo foram obtidos de
maneira legal. Dada a alta
quantidade de consumido-
res impactados e a manipu-
lacdo escandalosa dos con-
sumidores usando padroes
escuros, a FTC também deve
responsabilizar os altos fun-
cionarios das empresas por
seu flagrante abuso da priva-
cidade dos clientes.
Agradecemos pela atencdo a
este importante assunto.

Atenciosamente,

Ron Wyden
Senador dos Estados Unidos

Edward ). Markey
Senador dos Estados Unidos
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Rede conta com mais de 7 mil lojas no mundo

AutoZone Brasil anuncia abertura de 20 novas lojas neste 2° semestre

Com 45 anos de mercado e
mais de 7 mil lojas espalha-
das pelo mundo, a AutoZone
vem expandindo de maneira
acelerada sua atuacdo no mer-
cado brasileiro. Reconhecida
mundialmente como um dos
principais players de varejo de
pecas de reposicao e acesso-
rios automotivos, a empresa
americana opera ha mais
de 11 anos no Brasil e vem
abrindo novas lojas e criando
oportunidades de emprego
por todo o pais. De julho a
dezembro de 2024, a previ-
sdo da rede € abrir cerca de
20 novas lojas proprias em
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diversos Estados brasileiros.
Iniciando o periodo de lanca-
mentos do segundo semes-
tre do ano, em julho, a com-
panhia anuncia a abertura de
4 novas lojas, nos Estados de
Sao Paulo, Rio de Janeiro e
Parana. J& em agosto, serao
11 inauguracoes, nas regioes
de Sao Paulo, Rio de Janeiro,
Parana, Santa Catarina e Rio
Grande do Sul.

As novas lojas contarao com
um catadlogo de mais de 60
mil itens entre pecas e aces-
sorios, disponiveis para car-
ros e motos, em um ambiente
totalmente climatizado e

especialmente projetado
para levar uma experiéncia
de compra diferenciada ao
consumidor. Além disso, 0s
espagos contardo com servi-
cos gratuitos oferecidos ao
publico como check-up de
motor, teste, recarga e troca
de bateria, troca de palheta,
dentre outros, com o objetivo
de tornar a compra de auto-
pecas uma experiéncia agil,
resolutiva e confiavel auxi-
liada por um time treinado e
especializado.

Com a abertura das novas
lojas, a rede esta atualmente
com mais de 350 vagas dis-

poniveis para diferentes
areas nas lojas que abrirao,
bem como Contabilidade,
Financeiro e Fiscal. A empresa
abriu também diversas vagas
para profissionais especializa-
dos em autopecas e um Banco
de Talentos para todo o pals,
incluindo oportunidades para
profissionais com deficiéncia
(PCD). Todas as posicdes da
AutoZone sao para contra-
tacdo efetiva (CLT) e contam
com multiplos beneficios. Os
interessados podem se candi-
datar através do site: https://
autozone.pandape.infojobs.
com.pr/
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Mazzicar lanca seis novos modelos

de sapatas de freio

A Mazzicar lanca seis novos
modelos de sapatas de freio
atendendo a modelos que
estavam em falta no mer-
cado nacional. As novidades
atendem a uma variedade de
veiculos, incluindo Renault
Duster (2022 em diante), Fiat
Fastback e Pulse (2023 em
diante), Citroen C4 Cactus,
Fiat Ducato, Peugeot Boxer
e Citroen Jumper (2018 em
diante), e Chevrolet Tracker
(2021 em diante). A empresa
esta constantemente apri-
morando seus produtos
com foco em atender as

demandas mais recentes
e destaca-se por ser a pri-
meira a fornecer modelos
atuais que estao em falta
no mercado. Comprometida
com padrdes de qualidade e
seguranca, possui certificacao
pela norma internacional ISO
9001:2015 para Sistemas de
Gestdo de Qualidade, além de
ter seus produtos certificados
pelo INMETRO no programa
de Homologag¢do de Material
de Atrito. Para detalhes sobre
as aplicacdes e lancamen-
tos, consulte o site oficial em
WwWw.mazzicar.com.br.

Magneti Marelli amplia cédigos
de interruptores automotivos

A Marelli Cofap Aftermarket
anuncia o lancamento de
mais nove codigos de inter-
ruptores de pressdo de 0leo,
de luz de ré e pneumatico.
Os novos interruptores de
pressao do o6leo atendem
modelos das montado-
ras Chevrolet, Land Rover,
Nissan e Volkswagen. Ja os
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novos codigos de interrup-
tores de luz de ré atendem
modelos de caminhdes das
montadoras Volkswagen e
Volvo. O novo interruptor
pneumatico, por sua vez,
atende modelos de 6nibus
da marca Volvo e é respon-
savel por monitorar a pres-
sdo de sistemas de freio a ar.

Foto: divulgacdo
Produto atende uma variedade de veiculos atuais

Foto: divulgacao
Marca agora conta com mais de 420 itens de interruptores de
pressao de 6leo, de luz de ré e pneumatico

Newparts lanca linha de bombas d"agua

A Newparts, marca propria de
autopecas da Fortbras, esta
lancando no mercado de varejo
uma linha de bombas d’agua
com aplicacdo automotiva. E o
sexto lancamento da marca no
ano, totalizando 23 familias de
produtos. Os demais haviam
sido conjunto de tensor e
polia, junta homocinética, capa

de correia, polia de alternador
e Oleo para compressor. Com
mais de 10 anos de historia, a
marca passou a fazer parte da
Fortbras com a aquisi¢cao da
Unido, em 2018. Ja possui mais
de 1.600 SKUs e é distribuida
em toda a rede de 245 lojas
Fortbras de todo o pais.

Fremax apresenta novidades
para veiculos de diversas marcas

A Fremax lanca itens para vei-
culos premium das marcas
BMW e Mercedes-Benz e tam-
bém para veiculos da Honda
e Suzuki. Para BMW, oferece
disco de freio traseiro com
codigo BD4191 para os mode-
los X7, M850i e M760i. Para a
Mercedes-Benz, disco de freio
dianteiro cddigo BD0443 para

Foto: divulgacao

E 53 AMG e CLS 53 AMG e com
codigo BD6487 para C 300 e
GLC 300. Também disco de freio
traseiro para o Mercedes-Benz
C 300 e E 300 codigo BD0442.
Ha, ainda, disco de freio dian-
teiro para o Honda Fit 1.4 com
codigo BD6034 e para o Suzuki
Swift 1.6 com cédigo BD6098.

Novos discos de freio atendem veiculos BMW, Mercedes-Benz,

Honda e Suzuki

Foto: divulgacdo

Marca ja tém seis lancamentos realizados em 2024

Brasilux lanca protetor batida
de pedra de facil aplicacao

A Brasilux apresenta seu
mais novo produto da linha
automotiva: o Protetor
Batida de Pedra. O produto
de poliuretano monocom-
ponente € pronto para uso
e foi projetado para simplifi-
car a aplicacdo e garantir um
acabamento perfeito nos vei-
culos, oferecendo o melhor
custo-beneficio do mercado.

Foto: divulgacao

E aplicado principalmente na
parte inferior das portas e
na estrutura do carro, prote-
gendo a pintura contra pedri-
nhas e pedriscos lancados
pelas rodas. Além disso, algu-
mas montadoras também
utilizam o produto nas par-
tes internas dos paralamas
e para-choques, garantindo
uma protecdo adicional.

Principal funcdo é amortecer o impacto das pequenas pedras,

prevenindo danos a pintura
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Cofap traz mais oito cédigos de
juntas homocinéticas

A Marelli Cofap Aftermarket
anuncia o lancamento de mais
oito codigos de juntas homo-
cinéticas com a marca Cofap
para as montadoras Fiat, Jeep,
Mitsubishi e Renault.

Alinha, que conta com mais de
500 codigos ativos entre juntas
homocinéticas fixas e deslizan-

tes, semieixos, trizetas e tulipas,
segue em constante expansdo.
Com cobertura de mais de 90%
da frota nacional de veiculos, a
linha de juntas homocinéticas
Cofap é a seqgunda mais ven-
dida da marca, ficando atras
apenas da linha de amortece-
dores Cofap.

SKF relanca linha de bomba d'agua na
reposicao como produto “Premium”

A SKF relancou no mercado
de reposicao sua linha de
bomba d'‘agua VKPC, uma
solucao desenvolvida e ates-
tada de acordo com os eleva-
dos padrdes de qualidade OEM
das montadoras, garantindo
as especificacdes técnicas de
produto original de fabrica, ao
englobar requisitos de alta per-
formance e durabilidade nos
componentes e tecnologias
embarcadas na pega.

O produto estd disponivel
para 85% da frota brasileira,
incluindo diferentes modelos
e marcas de veiculos nacio-
nais e importados, por meio
de cerca de 300 part numbers
(PN) - cédigo padronizado
para identificacdo das diversas
pecas cadastradas no portfo-
lio -, 0 que possibilita atender
aproximadamente 40 milhdes
de veiculos leves, pesados
e agricolas no pais.

Foto: divulgacdo

Linha ja conta com mais de 500 c6digos

Foto: divulgacdo

Ap6s melhorias técnicas, produto chega

ao mercado com qualidade superior

Lubrificantes 5W-40 Motul para motores de veiculos leves

A Motul, multinacional francesa
especializada em lubrificantes
e fluidos de alta tecnologia,
anuncia o lancamento do 6100
SYN-nergy 5W-40. Este lubrifi-
cante é voltado para uma das
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viscosidades mais comuns
entre veiculos leves no Brasil.
Com viscosidade de 5W-40, o
Oleo proporciona vantagens
técnicas, como formacdo de
pelicula lubrificante estavel e

resistente as altas tempera-
turas de servico, garantindo
protecdo contra a falha por
pré-ignicao a baixa rotacdo e
alta carga (LSPI). Além disso, é
resistente a formacao de borra

em motores com injecdo direta
de combustivel e é compativel
tanto com motores turboali-
mentados quanto aspirados.
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E o primeiro centro exclusivamente destinado ao treinamento de sequranca do trabalho da ZF no mundo

ZF inaugura centro de treinamento de saude, seguranca
do trabalho e meio ambiente em Limeira

A ZF inaugurou em sua uni-
dade de Limeira (SP) o pri-
meiro Centro de Treinamento
de Saude, Seguranca do
Trabalho e Meio Ambiente da
empresa no mundo. O novo
espaco é dedicado a prepa-
racdo e capacitacao de todos
os profissionais da unidade
sobre os conceitos e praticas
de seguranca e saude ocupa-
cional. A programacao inclui
treinamentos semanais para
cerca de 40 pessoas e abrange
tanto a integracao de novos
colaboradores, como a reci-
clagem de todos os demais
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profissionais para aprimorar
0s conhecimentos sobre sequ-
ranga no trabalho.

A metodologia utilizada sera
baseada no conceito do Dojb,
tradicionalmente associado
ao treinamento de artes mar-
Ciais japonesas. Atualmente,
este conceito se estendeu
e esta sendo utilizado para
definir um local de treina-
mento, ou seja, que visa
aperfeicoar habilidades téc-
nicas ou comportamentais.
Um dos focos do novo CT é
mostrar quais sao 0s com-
portamentos seguros e evitar

acidentes que podem aconte-
cer por negligéncia ou falta de
informacdo. “Este é o primeiro
espaco exclusivamente dedi-
cado a seguranca do traba-
lho da ZF no mundo e, certa-
mente, servira de modelo para
outras unidades da empresa
para conscientizar os colabo-
radores sobre os riscos de aci-
dentes e qual a maneira cor-
reta e segura de agir durante
suas atividades diarias”, diz
Ana Carolina Goncalves, vice-
presidente de Recursos Huma-
nos da ZF América do Sul.
O ambiente foi 100% desen-

volvido pelas equipes da pro-
pria operagao em conjunto
com areas administrativas, uti-
lizando materiais obsoletos e
reaproveitando insumos gera-
dos na linha de producao.

“Essa movimentacdo
e compartilhamento
gerou, inclusive, uma
excelente integracao
entre todas as areas
envolvidas”, revelou

a executiva.

Ana Carolina Gongalves

Vice-presidente de Recursos
Humanos da ZF América do Sul.

Overview da seguranca em estacoes de treinamento

Visdo Geral Fabrica

Antes de acessar o novo
espaco, 0s profissionais em
treinamento encontram um
mapeamento geral da fabrica
que demonstra os riscos envol-
vidos entre homem x maquina,
reforcando as rotas de fuga
e saidas de emergéncia.

Logistica

Ao entrarem, os colaborado-
res encontram o loshi-loshi,
mesmo processo usado na
fabrica para demonstrar a
separacdo homem x maquina,
além de promover a pratica
de “PARAR, OLHAR e depois
SEGUIR". O objetivo dessa esta-
cdo é demostrar como € a area
logistica e como acessa-la de
maneira segura, usando todos
os dispositivos de seguranca.

Saude

A estacao de saude traz a refle-
xao sobre a importancia da
prevencao e do cuidado com a
saude dos colaboradores.

Produtos Quimicos

Identificacao, rotulagem, pro-
cedimento e contencdo no
manuseio dos itens. O obje-
tivo € reforcar aos colabora-
dores a conscientizacdo no

manuseio de produtos qui-
micos, ndo sé para atendi-
mento a legislacdo ou normas,
mas Sim para um processo
seguro dentro das operacdes.

Meio Ambiente

Abordagem na pratica sobre
a prevencdo e conscientiza-
cdo ambiental, com exercicios
sobre coleta seletiva, descarte
de residuos perigosos e con-
sumo consciente de dgua e
energia, trazendo conexdes
ndo so industriais, mas exem-
plos de consumo e desperdi-
cio domiciliares, conectando
as praticas ambientais ao
cotidiano dos colaboradores.

Trabalho em Altura | Espaco
Confinado

Nesta etapa é possivel enten-
der como funciona o tra-
balho em espacos confina-
dos e altos, de acordo com
normas NR-35 (Altura) e
NR-33 (Espacos Confinados).

Ergonomia

Treinamentos tedricos sobre
padrdes ergondmicos em pos-
tos de trabalho operacionais
ou administrativos. Além disso,
IESERNEICOEEREEIVELES
simulacOes praticas da forma

correta e ndo correta de manu-
sear cargas de diferentes pesos,
orientando os colaboradores
sobre a melhor forma e as con-
sequéncias que isso acarreta. O
objetivo € fortalecer a pratica,
a teoria e a conscientizagdo na
prevencao de lesdes durante a
execucdo de atividades relacio-
nadas a NR-17 (Ergonomia).
Area de Treinamento Tedrico -
Area para integracdo dedicada
aos colaboradores e a realiza-
cdo de treinamentos rapidos,
onde conceitos possam ser
repassados na pratica.

Comunicagao

A area demonstra como sao
realizadas as comunicaces de
EHS externas e internas den-
tro da ZF, incluindo: Quadros
de Aviso; Quadros de Dias sem
Acidentes com Afastamento;
TOTEM (displays informativos);
e ZF PAPERLESS (operacao sem
0 uso de papel).

Protecdo de Maquina

A drea de Protecdo de Maquina
e Lockout Tagout demonstra
a pratica em processos ope-
racionais. Neste processo,
uma maquina coloca o cola-
borador em situacdo real
de operac¢do, destacando

a importancia de seguir 0s
protocolos de seguranca.

EPIs

Nessa area é demonstrada
a importancia de cada EPI
(Equipamento de Protecdo
Individual) e sua diversidade,
demonstrando a razdo de sua
utilizacao, destino especifico,
nao sendo possivel emprestar/
usar em determinados lugares.

Emergéncia

Nesta estacdo o objetivo é de
reforcar o ramal de emergéncia
e dos diferentes tipos de sinais
existentes para brigada e eva-
cuacdo, com a utilizacdo de uma
maquina de simulagdo sonora
dos alarmes; roupas indicadas
em caso de emergéncia; utiliza-
cao correta da maca, hidrante,
extintores; e reforco de ndo
obstruir areas destinadas a
equipamentos de emergéncia.

Visao Geral e Corredor
Pedestre Fabrica e
Sinalizacdes

Objetivo de conscienti-
zar e engajar a todos os
colaboradores sobre o
padrdo ZF de seguranca.
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Iniciativa passa a se chamar Recycle Max e marca novo momento, com projecdes de expansao na cobertura de regides do pais

Frasle Mobility estreia nova fase de programa de economia
circular de produtos Fremax

Entre as acdes da Frasle
Mobility em economia circu-
lar, que estimulam a respon-
sabilidade compartilhada pelo
ciclo de vida dos produtos,
uma das principais iniciativas
passa por um novo momento,
com nova identidade e proje-
cdo de expansdo para novas
regides do pais. O programa
que envolve os produtos da
marca Fremax e promove
0 reuso de discos e tambo-
res de freio, passa a se cha-
mar Recycle Max. Conhecido
anteriormente no mercado
de reposicdo como Descarte
Seguro, também esta che-
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gando neste ano em novas
localidades do Sudeste brasi-
leiro, depois da iniciativa estar
bem consolidada, principal-
mente nos trés estados do Sul.
No Recycle Max, os produ-
tos sao coletados em oficinas
mecanicas parceiras e envia-
dos novamente para a fabrica,
onde sdo reincorporados na
producdo, gerando novos
componentes. Hoje, cerca de
10% da matéria-prima usada
€ proveniente desse processo.
De forma periddica, equipes
do programa vao até os par-
ceiros para a coleta dos discos
e tambores de freio usados,

que devem ficar em lugares
apropriados para a coleta. Em
2023, foram recicladas 343,8
mil pecas com essa iniciativa,
0 que significa cerca de 2,4 mil
toneladas de matéria-prima
virgem que deixou de ser apli-
cada no processo produtivo.
Ao todo, o Recycle Max conta
com 1,4 mil oficinas parcei-
ras, recolhne uma média de
250 toneladas por més, e
agora abrange os trés estados
do Sul e os quatro do Sudeste
do pais. Todos os envolvidos
sdo certificados pela partici-
pacao e destinacdo correta
dos residuos.

“Cada vez mais as nossas
empresas buscam
desenvolver boas praticas
de sustentabilidade

em suas operacoes e
produtos, de acordo com
NOSS0S COMPromissos
ESG. Entre elas, destaco
as acdes de economia
circular, que estimulam

a responsabilidade
compartilhada pelo ciclo de
vida dos produtos”

Anderson Pontalti

COO da Frasle Mobility e lider
corporativo da area de Saude,
Seguranca e Meio Ambiente da
Randoncorp.

PHINIA marca importante conquista para a sustentabilidade
em teste de resisténcia

A PHINIA anunciou os resul-
tados de um teste de dura-
bilidade de alto desempe-
nho, realizado por um de
seus veiculos com Motor
de Combustao Interna a
Hidrogénio (H2CE). O teste,
conduzido no primeiro tri-
mestre de 2024, foi uma ava-
liacdo rigorosa das capacida-
des do sistema. O veiculo foi
submetido a uma jornada de
mais de 1 mil km em apenas
12 horas, enfrentando con-
dicdes rigorosas de inverno,
com temperaturas minimas
de menos 4 graus Celsius, e
totalmente carregado. Esta
conquista demonstra o poten-
cial do hidrogénio como uma
alternativa mais limpa e viavel
aos motores de combustao
interna que utilizam combus-
tiveis tradicionais, com foco
particular em aplicacdes de
transporte mais severas.

A viagem de 1.056 km, com
inicio e término em Blois,
Franca, demonstrou a capaci-
dade do inovador sistema de
propulsao, em dirigibilidade,
desempenho e conformi-
dade com padrdes rigorosos
de emissdes e seguranca. Os
resultados também conferem
confianca na viabilidade da
motorizacao HACE para apli-
cacdes praticas adicionais,
incluindo geracdo auxiliar de

energia e esportes a motor.
A industria de transporte esta
sob crescente pressdo, tanto
por parte da sociedade como
por normas regulatorias, para
reduzir as emissdes veiculares.
Embora, investimentos signi-
ficativos tenham sido feitos
para isso, variaveis externas
podem impactar o desempe-
nho de um veiculo na estrada.
O transporte de carga, fre-
guentemente exige uma
operacao continua e severa.
Fatores como temperatu-
ras extremas, cargas pesa-
das, ciclos operacionais con-
tinuos e ambientes severos
representam desafios adicio-
nais. Os sistemas H?ICE estdo
emergindo como uma solugao
viavel, particularmente para
aplicacdes onde o alcance,
capacidade de carga e tem-
pos de reabastecimento sdo
fatores criticos, gracas a varios
beneficios-chave:

+ Reabastecimento Rapido:
Em comparagdo com vei-
culos elétricos a bateria
(BEVs), que geralmente
exigem longos tempos de
carregamento, os veiculos
a combustao por hidro-
génio podem ser rea-
bastecidos em minutos,
minimizando o tempo de
parada e maximizando a
eficiéncia operacional para

as diversas modalidades
de transporte de carga.
Durabilidade e Confiabili-
dade: Os propulsores movi-
dos a hidrogénio se baseiam
em mais de um século de
desenvolvimento de moto-
res de combustdo interna,
garantindo uma motoriza-
cao robusta e confiavel.

+ Menor Peso: Os inovadores
sistemas de trilhos, injeto-
res e controle da PHINIA
permitem o uso eficiente
do hidrogénio, resultando
em um sistema motriz mais
leve, em comparacao com
veiculos elétricos com bate-
rias volumosas. Este é um
fator critico para a industria
do transporte, onde maximi-
zar a capacidade de carga é
essencial.

A tecnologia H?ICE da PHINIA
é projetada para se desta-

car em aplicacBes exigentes.
Seu sistema de resfriamento
eficaz a torna ideal para vei-
culos operando em ambien-
tes adversos. Isso se traduz
em desempenho e durabili-
dade ideais para maquinas
fora de estrada, carros de
corrida e veiculos comer-
ciais leves de alta poténcia.
O sistema flexivel pode ser
otimizado para custo, potén-
cia ou eficiéncia, depen-
dendo da aplicacao. Isso,
juntamente com a resiliéncia
dos sistemas H?ICE a condi-
cdes ambientais variadas e
sua capacidade de aprovei-
tar a infraestrutura de fabri-
cagao existente, apresenta a
tecnologia da PHINIA como
uma solucdo viavel e escala-
vel para acelerar a transicao
para um futuro de transporte
mais limpo e sustentavel.

Motor H?ICE (combustdo interna a hidrogénio) conclui rota superior a 1 mil km,
demonstrando potencial para um transporte mais limpo e de alto desempenho
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Marca ja tem sete modelos 100% elétricos em seu portfélio no Brasil

Mercedes-Benz traz novas versoes
com mobilidade 100% elétrica

A Mercedes-Benz Cars & Vans
Brasil apresenta os novos
modelos EQE 350+, nas ver-
soes Sedan e SUV, e 0 EQS 450
AMATIC SUV.

Desde marco de
2020, a marca

tem como um de
seus objetivos

para o Brasil a
eletrificacao do
portfélio - ja sao
sete veiculos 100%
elétricos a venda.
Ambos trazem de série diver-
sos itens de conforto a bordo

como o sistema de entre-
tenimento Mercedes-Benz
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User Experience (MBUX) de
ultima geracao, telas OLED
de alta resolucao e siste-
mas de som Burmester 3D.
A seguranca também esta
presente com 0s sistemas
de assisténcia a conducao
DISTRONIC, que incluem inu-
meras funcdes que auxiliam
0 condutor como o Attention
Assist, a Assisténcia Ativa de
Frenagem, a Assisténcia Ativa
de Manutencdo de Faixa e
a Assisténcia de Limite de
Velocidade. Os novos automo-
veis estdo equipados com o
pacote de servicos Mercedes
me Connect. Com ele, o auto-
movel estara sempre “online”.
Os EQE 350+ contam com
sistema de motor elétrico na
traseira (PSM) que agora gera

292 cv (+44 cv em compara-
¢cao ao antecessor). O EQS
450 AMATIC SUV traz como
novidade o sistema de tra-
cao integral 4MATIC: a funcao

Torque Shift distribui o torque
entre os dois motores elétri-
cos (dianteiro e traseiro) de
forma continua, conforme a
demanda.

Leapmotor chega a Europa e esta
a caminho da América do Sul

A Leapmotor International,
empresa compartilhada entre
Stellantis e Leapmotor lide-
rada em 51/49 pela Stellantis,
enviou o primeiro lote de vei-
culos elétricos - TO3 e SUVs
C10 - para portos europeus.
A Leapmotor é a quarta maior
startup de veiculos de nova
energia (NEV) em vendas na
China desde junho de 2024.
Na primeira quinzena de julho,
a fabricante atingiu a marca
de 400.000 VEs vendidos no
pais. Aproveitando os canais
de distribuicao da Stellantis,

a Leapmotor International JV
planeja aumentar os pontos
de vendas na Europa de 200
no final de 2024 para 500 até
2026, para garantir um ele-
vado nivel de servico aos clien-
tes. Em julho, a Stellantis
anunciou que seu Vice-
presidente para a Regiao
Andina & Ameérica Central,
Fernando Varela, assume
cumulativamente a res-
ponsabilidade pela marca
Leapmotor para a América do
Sul, que chegara ao Brasil e
Chile no inicio de 2025.

Companbhia chinesa liderada pela Stellantis vendera veiculos T03 e C10
em nove paises europeus a partir de setembro
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Poténcia maxima do SUV compacto teve um aumento de 15%,

passando de 136 cv para 158 cv

Peugeot 2008 ganha versao
elétrica para o Brasil

O E-2008 chega ao mercado
como principal lancamento
da Peugeot na América do
Sul em 2024. Em termos de
poténcia, o aumento foi de
15%, passando de 136 cv
para 158 cv (o torque é de
260 Nm), enquanto a capa-
cidade da bateria subiu de
50kWh para 54 kWh. Os
ganhos de desempenho sao
complementados por um
incremento da autonomia,
que agora chega a maxima
de 261 km PBEV (INMETRO).
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Para efetuar o carrega-
mento, conta com um carre-
gador monofasico de 11 kW
(superior ao anterior, de
7,4 kW), 0 que permite uma
recarga rapida de 80% em
até 30 minutos (estacdes
de 100 kW). Traz também o
cambio e-Toggle, de ergo-
nomia Unica, que permite a
mudanca de conducdo de
forma agil e intuitiva com ape-
nas um toque. O seletor ofe-
rece trés modos de conducdo:
Eco, Normal e Sport.

Artigo Por Stefan Furtado

Por que as lojas continuam
perdendo clientes?

Nao importa qual seja sua pro-
fissao ou sua capacidade eco-
ndmica, o fato é que o tempo
de cada um de nds se tornou
um recurso valioso e dispu-
tado, pois determina o equili-
brio na vida profissional, fami-
liar e pessoal.

Agora, imagine que vocé pre-
cisa comprar algo urgente,
gue Vocé esqueceu comple-
tamente. Vocé entra em um
site de um varejista e encon-
tra o produto. Até ai tudo bem.
Seu tempo, atividades e vida
agradecem.

No entanto, o problema comeca
na hora de pagar. Primeiro, o
carrinho de compras comu-
nica que o item esta esgotado.
Vocé escolhe outro produto e,
ao tentar pagar, precisa preen-
cher um registro completo
com dados que nada tém a
ver com sua forma de paga-
mento ou entrega.

E nesse momento que vocé
decide ir até uma loja, com
0 gasto de tempo que isso
representa para vocé, o que
causa a perda de uma venda
para o varejista. Ou seja, 0 que
deveria ter sido uma experién-
Cia satisfatoria se transformou
em uma nada animadora, que
Causou a vocé umairritacao e
a loja uma perda econémica.

Essa breve histéria nao é nada
incomum. Parece dificil de
acreditar que, depois de uma
pandemia e dos avancos sig-
nificativos no comércio unifi-
cado, muitas lojas ainda insis-
tem na necessidade de fazer
um registro prévio antes de
acessar o mais importante
para o consumidor e a loja:
realizar uma compra.

Mas vamos por partes.
Primeiro, por que os clientes
nao querem fazer um registro
préevio a sua compra? A res-
posta esta na desconfianca.
Segundo o Future Consumer
Index (FCI), publicado pela
EY em janeiro de 2024, 71%
dos brasileiros tém receio de

Stefan Furtado é Gerente Regional
da Manhattan Associates, empresa
de tecnologia para cadeias de

suprimentos e comércio omnicanal

que seus dados sejam rouba-
dos no ambiente online, par-
ticularmente com roubo de
identidade.

Agora, vamos focar em
quem faz compras online.
De acordo com o Unified
Commerce Benchmark, Edicdo
Ameérica Latina, lancado pela
Manhattan Associates, 0s
compradores hoje buscam
op¢des rapidas para acessar
suas compras. Na verdade,
30% deles abandonam um
carrinho de compras quando
este envolve multiplos passos
ou o preenchimento de for-
mularios de registro extensos.
Por exemplo, segundo o
mesmo estudo, alguns vare-

jistas lideres na regido conse-
guiram se destacar das outras
marcas apenas oferecendo
aos seus clientes a opcao de
pagar seus produtos cap-
turando apenas um e-mail,
endereco de entrega e dados
de pagamento, sem necessi-
dade de criar uma conta.
Mas esse nao é o unico desa-
filo que muitos varejistas estao
enfrentando atualmente e que
os faz perder dinheiro, espe-
cialmente aqueles que ndo
adotaram as experiéncias
unificadas como uma area de
oportunidade.

Segundo pesquisa, reali-
zada pela Octadesk em par-
ceria com o Opinion Box,

"E-commerce Trends 2024",
62% dos consumidores reali-
zam de duas a cinco compras
online por més em 2023. O
estudo ainda aponta cresci-
mento para 2024: 54% dos
respondentes disseram que
pretendem aumentar a fre-
quéncia de compras pela inter-
net nos proximos 12 meses.

Por isso, o estudo da
Manhattan destaca que redu-
zir o abandono de carrinhos
de compras, tanto em lojas
fisicas quanto online, é uma
grande area de oportunidade
para os varejistas. A maioria
dos abandonos ocorrem por-
que o comprador percebe o
processo de pagamento como

muito longo ou complicado.
Os lideres se concentram
em fornecer experiéncias de
pagamento sem complica-
¢Oes, que reduzem a resistén-
Cia no ponto de conversao.

Uma experiéncia digital efi-
ciente com o carrinho de
compras e um processo de
pagamento simplificado, jun-
tamente com uma visibilidade
adequada do produto, pode
aumentar significativamente
0s ganhos dos varejistas, mas
acima de tudo, pode fomen-
tar a lealdade de clientes que
valorizam cada vez mais seu
tempo e a qualidade de sua
experiéncia de compra online.
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‘ SINDIPECAS

Faturamento das industrias para o aftermarket continua
apresentando resultados favoraveis

Considerando o desempenho setorial dos fabricantes, maio apresentou retracao de 7,5% sobre abril

O faturamento nominal da
industria de autopecas apre-
sentou retracao de 7,5% em
maio frente ao més anterior,
tanto em termo nominal como
real, informa o Sindipecas. O
Indice de Preco ao Produtor
(IPP), deflator utilizado para
expurgar o efeito inflacionario
da série de valores, manteve-
-se igual nos meses de abril
e maio. Por certo, a tragédia
das cheias no Rio Grande
do Sul impactou o desem-
penho dos canais de vendas
da industria de autopecas,
afetando ndo apenas local-
mente, mas também outras
regides, como se viu com a
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paralisacdo das unidades da
Volkswagen em Sao Bernardo
do Campo, Taubaté e Sao
Carlos no Estado de Sado Paulo.
No confronto com o mesmo
més do ano anterior, obser-
vou-se estabilidade nominal
da receita e queda de 3,3%
em termos reais. Convém
notar que em maio de 2023
o faturamento da industria de
autopecas apresentou expres-
siva alta, em parte, por conta
do menor ndmero de dias
Uteis em abril, mas, sobre-
tudo, pelo provavel aumento
das encomendas aos forne-
cedores, antecipando os efei-
tos da Medida Provisdéria n°

1.175/23, publicada em junho,
que originou 0 mecanismo de
desconto patrocinado para
aquisicao de veiculos susten-
taveis. No acumulado do ano
e nos ultimos 12 meses, veri-
ficou-se crescimento nomi-
nal de 3,2% e retracdao de
4,5%, respectivamente. Em
termos reais, as variacoes
foram negativas: 0,3% no
ano e 7,9% em doze meses.
Por canal de distribuicdo,
todos apresentaram resul-
tado negativo comparativa-
mente ao més de abril e ape-
nas o mercado de reposi¢ao
segue acumulando resulta-
dos favoraveis no ano e em

12 meses. Novamente, é pre-
Ciso ressaltar os possiveis efei-
tos da tragédia do Estado do
Rio Grande do Sul em maio.
Embora apresente resultado
positivo no ano (4,4%), o canal
de montadoras ainda arrasta
os efeitos decorrentes do
fraco desempenho em 2023,
principalmente no segmento
de pesados, com retracdo de
8,2% nos ultimos 12 meses.

A ociosidade atingiu 27% em
maio, aferindo dois pontos
percentuais a mais em rela-
cdo a abril. As contratacdes
subiram 0,2% na passagem de
abril para maio, mas acumu-
lam queda de 1,6 p.p. no ano.

Novo Varejo Automotivo



A midia do aftermarket automotivo

‘ SINDIPECAS

Importacoes de autopecas chinesas crescem 15,8% no 1° semestre

Balanca comercial do setor encerrou o periodo com déficit de US$ 6,2 bilhdes

As exportacdes de autope-
¢as no primeiro semestre de
2024 acumularam US$ 3,7
bilhdes, expressando queda
de 17,5% em relacdo ao
mesmo periodo do ano ante-
rior (US$ 4,5 bilhdes). Com
relacdo a maio (US$ 7434
milhdes), 0 més em tela apre-
sentou varia¢ao negativa de
18,2% (US$ 554,5 milhdes).
As informacdes foram divul-
gadas pelo Sindipecas.
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Observa-se que as dificulda-
des econdmicas enfrentadas
no cenario argentino, a retra-
¢do das vendas automotivas
em mercados latino-ameri-
canos, que resultaram, por
exemplo, em queda de 44%
das vendas para Colébmbia, e
paralisacdes na alfandega bra-
sileira continuam impactando
o desempenho geral.

As importacdes trouxeram
aumento de 3,5% no primeiro

semestre de 2024, totalizando
US$ 9,9 bilhdes. No més, as
compras externas somaram
US$ 1,6 bilhdes; 4,7% a mais
do que em igual més do ano
anterior. Como um dos nossos
principais parceiros comer-
ciais, as compras de autope-
cas na China apresentaram
alta de 15,8% no comparativo
semestral e 19,6% no mensal.
Embora os volumes sejam
pequenos, é interessante

notar o crescimento das com-
pras provenientes do Leste
Europeu, como Roménia,
Polonia e Republica Tcheca.
Considerando, portanto,
os dois lados da balanca, o
saldo deficitario foi de US$
6,2 bilhGes até o més em
tela, com variacao de 22,2%
maior em rela¢gdo ao mesmo
periodo do ano anterior (US$
-5,0 bilhoes).
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‘ AFTER.LAB

IAA encerra més de julho em estabilidade

O IAA - Indice de AcBes
Automotivas elaborado pelo
After.Lab e que mede o
desempenho das ac¢des das
empresas do setor negociadas
na Bolsa de Valores encerrou
0 més de junho com discreta
alta de +0,35%, refletindo
estabilidade.

Na comparagao com o
Ibovespa, indice geral da B3, 0
IAA apresentou desvantagem:
a valorizacao do Ibovespa no
periodo foi de +3,02%.

Segundo especialistas do mer-
cado financeiro, o retorno
dos investidores estrangeiros
diante da expectativa do corte

de juros nos Estados Unidos e
a oferta nos valores de acdes
brasileiras justificam esse
desempenho.

Registraram alta as acdes
da Tochpe-Maxion (MYPK3),
+7,20%; Schulz (SHUL4),
+5,34%; Tupy (TUPY4), +4,53%;
e Mahle Metal Leve (LEVE3),

4,36% registraram valorizacao
em julho.

Ja as acbes da Fras-le (FRAS3),
-0,69%; Randon (RAPT4),
-1,70%; Marcopolo (OPOMO4)
-4,41%; e Riossulense (RSUL4)
-12,42% sofreram desvaloriza-
cao no periodo.

After.Lab - inteligéncia de negdécios da Novomeio Hub de Midia



After.Lab - inteligéncia de negdcios da Novomeio Hub de Midia

‘ AFTER.LAB

Pesquisas MAPA e ONDA - Semana de 22 a 26 de julho

E hora de conhecer os resultados dos estudos semanais de MAPA - Movimento das Atividades em Pecas e
Acessorios e ONDA - Oscila¢des nos Niveis de Abastecimento e Precos

MAPA

Comecando o detalhamento
pelo MAPA, os profissionais do
After.Lab apuraram a terceira
queda consecutiva nas ven-
das do varejo de autopecas. A
média nacional ponderada foi
de -0,26% na semana em ana-
lise.A variagdo nas vendas por
regido apontaram os seguin-
tes indices: variacdo zero no
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Norte; 5% no Nordeste; -8,33%
no Centro-Oeste; -1,15%
no Sudeste; e 1,171% no Sul.
As compras mantém sequén-
cia de queda, agora fechando
quatro semanas, fechando
com indice de -3,35% na
média nacional ponderada.

Na divisdo regional das com-
pras, 2% no Norte; 3,75% no
Nordeste; -9,17% no Centro-

Oeste; -7,69% no Sudeste; e
2,5% no Sul.

O MAPA apurou que 55%
dos varejistas entrevista-
dos nao indicaram variacdo
no volume de vendas. Os
que apontaram crescimento
foram 15% dos entrevistados.
Ja para 30% dos varejistas as
vendas cafram na compara-
¢cdo com a semana anterior.

Realizacdo:

O comportamento de com-
pras registrou estabilidade
para 52% dos varejistas, que
ndo relataram alteracao em
seus volumes; o indice dos
que compraram mais foi de
11% enquanto 37% dos entre-
vistados reduziram suas com-
pras no periodo.

Apoio:
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After.Lab - inteligéncia de negdcios da Novomeio Hub de Midia

‘ AFTER.LAB

ONDA

Passemos agora as informa-
cBes do ONDA. A apuracdo do
After.Lab continua mostrando
as movimentac¢des de um his-
torico marcado por falta de
pecas e alta de precos pon-
tuais. O abastecimento apre-
sentou meédia nacional pon-
derada de -8,85% segundo
0s varejistas entrevistados. O
resultado constitui a sequén-
Cia de uma trajetoria de altos
indices de falta de pecas nas
ultimas cinco semanas.

Os graficos comparativos
de abastecimento nas cinco
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regides do Brasil aponta-
ram as seguintes varia-
cOes: -10% no Norte; -9%
no Nordeste; -8,33% no
Centro-Oeste; -9,65% no
Sudeste; e -6,67 no Sul.
Os itens em geral representa-
ram a maior falta de produtos,
apontados por 40% dos entre-
vistados, seguidos por compo-
nentes de motor, com 16,7%
das respostas, e componentes
de suspensao, com 10%.

Da mesma forma que o abas-
tecimento continua com algu-
mas precariedades, a per-
cepcao dos varejistas acerca

dos pregos também indica
elevacdes pontuais. Por ser
esta uma avaliagdo apenas
subjetiva por parte dos vare-
jos, o indice é tratado como
mero indicador de tendén-
cia. O viés nacional de alta
foi de 2,67% no periodo.
Em relacdo ao compor-
tamento dos precos por
regiao, variacao zero no
Norte e no Nordeste; 13,33%
no Centro-Oeste; 1,92%
no Sudeste; e 2,5% no Sul.
Os itens em geral responde-
ram por 50% das percepcdes
de alta nos precos, seguidos

Realizacdo:

por componentes de suspen-
sao, com 16,7% das respostas,
e parte elétrica, com 8,3%.

O abastecimento se man-
teve estavel para 32% dos
entrevistados. Em relacdo
a0s precos, a curva de esta-
bilidade subiu para 75%.
Acompanhe semanalmente
nas plataformas digitais do
Novo Varejo Automotivo 0s
indices atualizados das pes-
quisas Mapa e Onda realiza-
das pelo After.Lab.

Apoio:
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