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Por Claudio Milan

‘ EDITORIAL

Debate “acalorado” e cada vez mais necessario

O periodo de 20 de junho a 22 de
setembro corresponde, em 2024,
ao inverno no Brasil. A memoria
afetiva dos mais “antigos” inevita-
velmente relaciona a estacdo ao
frio. Nada mais ébvio.

Mas, nos ultimos anos, tal lem-
branca vem sendo - literalmente
- derretida por temperaturas de
verao extremo fora de hora e suas
consequéncias. A mais visivel, nos
ultimos dias, tem sido a profusao
de incéndios e queimadas que
cobriram com fumaca 60% do
territorio brasileiro. Um desastre.
De acordo com estudo do INPE
- Instituto Nacional de Pesquisas
Espaciais, em trés décadas os
dias com ondas de calor subi-
ram de 7 para 52 ao ano. Entre
outros impactos, as transforma-
¢Oes alteram o regime de chu-
vas, com escassez em grande
parte do pais e excesso em areas
especificas, como a regiao Sul -
ninguém esqueceu de um Rio
Grande do Sul engolido pelas
aguas poucos meses atras.

As emissdes de CO2 tém rela-
¢ao direta com os desastres que
estamos enfrentando e vamos
enfrentar com frequéncia e
intensidade cada vez maiores. O
IPCC - Painel Intergovernamental
sobre Mudancas Climaticas das
Nacdes Unidas diz que, entre 2011
e 2020, a temperatura média da
superficie do planeta ficou 1,1°C
acima do periodo de 1850 a 1900.
Parece pouco né? Mas os efeitos
nao precisam ser descritos, vocé
esta vendo com os proéprios olhos.
O aumento se deve exclusiva-
mente as atividades humanas,
principalmente aquelas que
geram emissdes de gases de
efeito estufa, entre elas as emis-
sdes veiculares. A urgéncia dos
processos de descarbonizagao
estad posta. SO que os indices de

emissdes continuam subindo.

A indUstria da mobilidade vem
tentando encontrar solugdes
para tornar o transporte menos
agressivo a vida na Terra. Os
desafios sdo imensos, afinal sdo
quase 150 anos de uso de com-
bustiveis fosseis.

Na Europa, bilhdes de euros ja
foram investidos na eletrificacdo a
fim de encerrar as vendas de car-
ros com motores a combustao a
partir de 2035, como manda a lei.
SO que o prazo vem se mostrando
cada vez mais inatingivel.

Neste més de setembro, a ACEA -
a AFAVEA do continente - questio-
nou a viabilidade do cumprimento
das metas de reducao de emis-
soes de CO2 para veiculos leves
até 2025. Ja se fala em adiamento.
Embora as montadoras tenham
ampliado a oferta de carros elé-
tricos, o mercado destes veiculos
esta se deteriorando. Segundo a
entidade, condicdes cruciais nao
foram proporcionadas: infraes-
trutura de carregamento e rea-
bastecimento, ambiente de fabri-
cacao competitivo, energia verde
acessivel, incentivos para compra
e impostos, e um suprimento
seguro de matérias-primas, hidro-
génio e baterias. Os obstaculos
sdo creditados a falta de planeja-
mento da Unido Europeia.

E o Brasil, 0 que tem feito? Muito
pouco. A Ultima novidade foi a
aprovacao, pelo Legislativo, dos
“combustiveis do futuro”. Entre
varias implicacdes, a nova lei -
ainda ndo sancionada - aumenta
para até 35% a mistura de etanol
na gasolina. Bem aceitavel para
quem tem carro flex. Ja os proprie-
tarios de veiculos movidos exclu-
sivamente a gasolina talvez facam
a alegria dos mecanicos. Pelo
menos uma potencial boa noticia
para o aftermarket automotivo.
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‘ SUMARIO

Secretaria da Fazendo do Estado
do Parand promove acdo para
reqularizar débitos tributdrios do
setor de autopecas com foco no
regime de Substituicdo Tributdria.
Nossa reportagem ajuda vocé a
conhecer melhor o programa.

HA 100 EDICOES

28 Eleices

Luiz Sérgio Alvarenga tem sido uma
das mais importantes presencas
institucionais do aftermarket
brasileiro nas ultimas trés décadas.
Em entrevista ao Dialogo Automotivo,
da ATV, ele detalhou os pontos

mais importantes da atual pauta de
discussdes do mercado.

Executivos das empresas finalistas
da primeira pesquisa Maiores

e Melhores em Distribuicdo de
Autopecas para veiculos pesados
comentam performance no estudo e
avaliam tendéncias para o segmento.

O movimento Right to Repair /
Right to Connect representa um
dos pilares do tripé que sustenta
0s temas mais importantes do
mercado de reposicdo. Apesar da
importancia deste topico, ainda é
preciso avancar muito mais no pais.

Estamos a poucos dias das eleicdes
municipais no Brasil. A escolha

do candidato também impacta

0 mercado de reposicdo porque
importantes a¢des estdo vinculadas
a0 poder Executivo das cidades.

Empresarios do varejo de autopecas confrontam realidade dos
balconistas com atributos da norma ABNT

Edicdo 343 trouxe os resultados de um survey que realizamos com varejistas para comparar o perfil dos
profissionais atuais com as evolucdes na carreira dos vendedores a partir da adequacao a nova norma ABNT

Nos Ultimos meses o valor fun-
damental do balconista para o
Aftermarket Automotivo motivou
dirigentes de entidades e formado-
res de opinido do setor a se articu-
larem para criar uma norma regula-
téria das competéncias da profissao
junto a Associacdo Brasileira de
Normas Técnicas (ABNT). O projeto
coordenado pelo presidente do
Sincopecas Brasil, Ranieri Leitdo,
recebeu apoio significativo den-
tro do aftermarket. De varejistas a
fabricantes de pecas, passando pela
imprensa especializada e pelas insti-

tuicOes de capacitacao, os diversos
players envolvidos com o dia a dia
da reposi¢ao voltaram suas aten-
¢Oes para as tratativas que visaram
- acima de tudo - a elevar o nivel e
profissionalizar ainda mais 0 comér-
cio de pec¢as automotivas no pais.

A configuracdo da norma contem-
pla balizadores de pontos impor-
tantes como escolaridade, conhe-
cimento técnico e experiéncia na
profissdo. Mas de que forma a
insercao desses conceitos traduzi-
dos pelo documento da ABNT no
cotidiano real do varejo de auto-

pecas vinha sendo feita? Sera que
0 segmento estava preparado
para adotar as recomendacdes da
norma na hora de qualificar ou sele-
cionar seus profissionais de venda?
Buscar respostas para estas per-
guntas foi a missao de nossa repor-
tagem 100 edi¢des atras. Para com-
preender com maior profundidade
o0 terreno em que eram plantadas
as novas diretrizes dos balconistas,
0 Novo Varejo realizou um levan-
tamento junto a varejistas de dife-
rentes portes e localidades do pais.
Durante o survey, convidamos 0s

empresarios do setor a comparti-
lharem detalhes importantes sobre
o perfil de seus profissionais - Nos
ajudando a desenhar uma fotogra-
fia do segmento e enxergar as areas
que precisariam de maior esforco
em uma fase mais avancada dos
trabalhos a partir da norma ABNT
e de sua implementacao pratica.
Conscientizar os empresarios para
a importancia da adocao de nor-
mas técnicas em seu dia a dia era
um desafio constatado naquele
momento. E que, infelizmente, per-
siste ainda hoje.
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Por Claudio Milan

Foto: divulgacdo

Luiz Sérgio Alvarenga esteve presente nas principais discussoes
envolvendo o aftermarket automotivo em mais de trés décadas

Pauta do aftermarket hoje se
sustenta em trés pilares

Right to Repair/to Connect, inspec¢do técnica veicular
e atuacdo dos marketplaces sdo as prioridades do
mercado na visao de Luiz Sérgio Alvarenga

Com 35 anos de experién-
cia no setor automotivo, Luiz
Sérgio Alvarenga tem sido
uma das mais importan-
tes presencas institucionais
do aftermarket brasileiro.
Protagonista nos mais impor-
tantes debates do setor em
mais de trés décadas, o exe-
cutivo construiu solida trajeto-
ria no Sindirepa de Sao Paulo,
mas nao apenas la. Passou
por entidades representati-
vas também da distribuicao
e do varejo, entre outras. Foi
um dos responsaveis diretos
pelos trabalhos que resul-
taram na nova norma ABNT
para os vendedores de auto-
pecas, além de pioneiro da
normalizacao para os servicos
de reparacao.
Recentemente, anunciou que
vai deixar o Sindirepa e, even-
tualmente, o préprio mer-
cado como lideranca - mas
vai continuar oferecendo seu
valioso conhecimento por
meio da Alvarenga Projetos
Automotivos, consultoria fun-
dada em 2000.

Em agosto, Luiz Sergio
Alvarenga foi entrevis-
tado pelo podcast Didlogo

Automotivo, da ATV, o canal
de conteddo em video do
mercado de manutencao de
veiculos. Além de repassar sua
trajetoria, falou de conjuntura
e tendéncias do setor.

Nas paginas a seguir, apre-
sentamos um resumo da con-
versa, que durou mais de uma
hora e trouxe densas informa-
cBes. E um convite para que
vocé corra |a no Youtube e
assista a integra. E imperdivel.

Novo Varejo - Qual é a pauta mais
importante do mercado hoje?

Sergio Alvarenga - Eu diria
que no canal independente
as grandes pautas hoje sao
o Right to Repair, movimento
global de direito ao reparo,
questdes ligadas a tecnolo-
gia, de acesso, informagdes e
diagndstico dos veiculos por
parte das oficinas, que encon-
tram dificuldade, existe um
bloqueio das montadoras - e,
mais recentemente, a conecti-
vidade, que é um passo mais
a frente da tecnologia dos
veiculos, que torna a informa-
¢ao na nuvem e inviabiliza até
0 acesso de alguns equipa-
mentos, as informacdes ficam
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Novo Varejo Automotivo

resguardadas nas montado-
ras, que tém uma vantagem
competitiva no pods-venda. O
outro movimento importante
é quase a manutencao de uma
briga ferrenha, eterna, de res-
gatar a inspe¢do técnica veicu-
lar, que esta prevista no artigo
104 do Cdédigo de Transito,
desde 1997. E o Estado nao
regulamenta, nao inicia, e esta
claro na lei que é uma obriga-
¢ao do Estado. E eu diria que,
o terceiro pilar, que é um pro-
blema contemporaneo, das
geracdes mais atuais, € o com-
bate ao mercado ilicito em pla-
taformas de marketplace. Esse
vai ser o grande vildo porque
vem sorrateiramente atacando
tanto o canal original quanto o
independente. O crime organi-
zado se instalou nas platafor-
mas e Vocé tem peca pirata,
peca falsificada, descaminho
fiscal, subfaturamento, peca
sem o selo do Inmetro com-
pulsério e assim por diante.

Novo Varejo - A complexi-
dade tecnolégica dos veiculos
nao para de crescer, e muito
rapidamente. A liberacao das
informagdes por parte das
montadoras basta para que os
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reparadores possam reparar
esses carros?

Sergio Alvarenga - Pela resi-
liéncia do setor e conhecendo
a cultura brasileira eu acho que
eles tém capacidade e aptidao
de enfrentar esses desafios,
daria um alivio gigantesco.
Ele ndo resolve por completo
0 todo, eu entendi a sua per-
gunta, porque impacta numa
questao de capacitacao tam-
bém, até o proprio corpo
docente vocé tem dificuldade
de formar no Brasil. Existe um
programa de avaliacado mun-
dial da educacao chamado
PISA, o Brasil € um dos signata-
rios. Estamos abaixo dos indi-
cadores da OCDE (Organizac¢ao
para a Cooperacao e
Desenvolvimento Econémico)
em matematica, literatura e
ciéncias. Ou seja, o brasileiro
nao sabe interpretar um texto,
as vezes nao sabe ler, nao sabe
fazer uma conta bésica. E isso
que esta se formando para
frente e que ja estava sendo
feito & atras, nds estamos
sofrendo isso hoje. Entdo, ima-
gina uma dificuldade basica de
educacao somada a velocidade
da tecnologia que vocé colo-
cou muito bem. Isso resguar-

dado que o Brasil ainda tem
um delay com os paises desen-
volvidos. Se tivéssemos a velo-
cidade de Europa e Estados
Unidos, seria muito pior. A
gente perde um pouco o tom
do mundo, mas, ao mesmo
tempo, da um félego para o
ser humano se adaptar a situa-
¢ao. Hoje vocé tem uma robo-
tizagao em massa na industria
automobilistica, é sé pegar
um video do YouTube para
ver como € que se monta um
carro. Como um ser humano
vai mexer num chicote de
carro embaixo de um carpete
ou de um produto totalmente
enrijecido ali? A complexidade
é gigantesca. Entdo, existe
uma situagao que é o0 acesso
a informacdo, que resolve
uma parte do problema; mas
um outro problema ainda €
um agravante cronico do pais
como um todo.

Novo Varejo - Um dos seus
legados nesses 35 anos foi ter
contribuido com a normaliza-
cao dos servigos na oficina.
Como foi essa conquista para
o0 mercado?

Sergio Alvarenga - Quando
a gente conseguiu ter espaco

na ABNT, o setor nem pen-
sava nisso. Era um ambiente
da industria. Eu captei que a
gente deveria copiar o modelo
da inddstria. Primeiro conse-
guimos o respeito de ter ser-
Vicos automotivos no meio
daquilo tudo. E depois cons-
truir normas com um setor
que tinhamos que explicar. O
pioneirismo ali foi duro, por-
gue vocé tinha que trazer as
oficinas, o setor na mesa, um
negocio totalmente distante,
porque o canal independente
de reposi¢ao tem uma pecu-
liaridade. Do ponto de vista da
oficina, ele é extremamente
técnico, sempre foi. E o resto
totalmente comercial. Entao,
falar de um ambiente téc-
nico, mas do ponto de vista de
norma, era um pouco compli-
cado na época. Uma coisa era
falar das questdes técnicas do
carro, outra era transformar
uma coisa técnica num docu-
mento oficial, uma norma
brasileira, acreditada, pre-
vista no Codigo de Defesa do
Consumidor. E eu fui apren-
dendo ao longo do tempo, foi
uma escola. A gente construiu
uma série de normas para dar
amparo juridico, de marketing

e de relacionamento com a
sociedade - mas se passa-
ram 35 anos e o nivel de utili-
zacdo € muito baixo. Essa € a
parte frustrante. Vocé tem o
documento, tem a publicacao,
mas a cadeia de valor nao se
vale aquilo. O que é uma tris-
teza, enquanto a montadora
dispara na frente. Qualquer
situacdo que tem, ela se vale
de uma norma, instituciona-
liza, vira uma lei, ela trava pro-
cessos de ambito até comer-
cial do pais, enquanto o setor
independente tem baixo uso,
baixo conhecimento. E que é
pilar para a capacitacdo que
foi falada agora, porque a par-
tir do momento que vocé tem
um Right to Repair, tem que
ter uma documentacdo legal.
E a norma pode providenciar
tudo isso com padrao, que é
outro problema, a gente tem
dificuldade de ter padrao nas
coisas e isso dificulta.

Novo Varejo - Outro legado é a Lei
Alvarenga. Conta essa historia...
Sergio Alvarenga - Foi um cari-
nho da diretoria do Sindirepa
Sao Paulo, € uma lei estadual.
Fomos abracados por um
parlamentar na época, ja fale-
cido, que acolheu e entendeu
a necessidade, porque sem
0 Legislativo vocé nao conse-
gue fazer nada. Construimos
um texto que foi bem acolhido,
passou por consultas publicas,
algumas pessoas divergindo,
mas acabou sendo aprovado

pela Assembleia Legislativa
por unanimidade. O governa-
dor da época, era 2014, nao
promulgou, entendeu que era
um assunto de esfera federal.
Ndo era, ele confundiu a situa-
¢do da profissdo mecanico
com a empresa mecanica. E a
empresa era de esfera estadual,
perfeitamente aceitavel, tanto
que foi publicada em janeiro
de 14 essa lei das normas, que
chamava ‘normas basicas para
oficinas mecanicas' e uma série
de segmentos que cobria, com
excecado de funilaria e pintura e
retifica. Naquele momento, o
entendimento era que quando
tem um setor com muita regula-
mentacdo, mulita lei, vocé acaba
engessando e fica dificil. S6 que
qguando ndo tem nada, também
é muito ruim, porque entra e sai
quem quer no mercado, faz o
que quer, nao tem um regra-
mento minimo. E a proposta era
fazer uma lei inclusiva. A legis-
lagdo estava balizada em dois
pontos: normas ABNT e carga
horaria de capacitacao profis-
sional. A lei inspirou o Estado
de Pernambuco, que acabou
pegando o mesmo modelo,
que foi para todos os Estados
onde existem Sindirepas. Entao,
estava criando um efeito multi-
plicador interessante.

Novo Varejo - Vamos para o
segundo pilar do tripé que vocé
apontou: a inspecao veicular.
Eu sei que vocé recentemente
esteve em Brasilia para discu-

tir esse assunto, que é uma
exigéncia da lei também. Vocé
trouxe a inspecao de Brasilia?
Sergio Alvarenga - F,
lamentavelmente eu nao
trouxe a inspecdo de
Brasilia. Eu entrei no setor
ainda jovem tratando de
inspecdo técnica veicular
na entidade das concessio-
narias, a atual FENABRAVE.
Assessorava o engenheiro
Roberto Scaringella, que
foi presidente do CONTRAN
e secretario municipal de
Transportes em Sao Paulo.
E ali comecei a aprender,
viajar o mundo. Fui ver
COMO era a inspec¢ao na
Europa, nos Estados Unidos,
na América Latina. Havia
Muito interesse no assunto
naquele momento - esta-
mos falando da década de
90. E af a legislacdo, em 97,
acabou confirmando isso
no artigo 104, que esta em
vigor até hoje. Eu acom-
panhei todas as consultas
publicas brasileiras possi-
veis. Varias resolucdes foram
publicadas pelo CONTRAN
e que exigiam um parceiro
técnico internacional; uma
empresa nacional, maioria
das vezes sendo formada
por grandes empreiteiras,
incorporadoras, porque elas
tinham os terrenos. Entao
a tecnologia vinha de fora.
Foram N consultas publi-
cas, N problemas, N coisas.
Eram discuss@es individuali-

zadas, o Estado tal ndo con-
cordava, aquilo ndo andava
e tinha que ter um pacto
federativo. E acabou ndo
andando, indo e voltando.
O unico caso de sucesso foi
a inspecao de emissdes na
cidade de Sao Paulo, por-
que encontrou uma brecha
na lei que permitia, nao era
de seguranca, s emissoes.
Foi um marco fantastico
porque Ccriou uma cons-
cientiza¢do na sociedade.
Comecou, também, a elevar
o nivel do setor, mais capa-
citacao, mais treinamento,
exigia-se muito. Depois, por
uma questao politica, aquilo
finalizou e foi um gap gigan-
tesco. Agora, tive a oportu-
nidade de estar com o pre-
sidente do Sincopecas-BR,
Ranieri Leitao, em Brasilia,
na audiéncia com o minis-
tro dos Transportes, Renan
Filho, que nos recebeu e
ouviu nossas demandas.
O presidente Ranieri tinha
acabado de concluir uma
cartilha resumida resga-
tando a inspecao técnica
veicular, os impactos na
sociedade, custo publico,
a questdao das mortes em
idades ativamente econo-
micas no pais. Entregou a
cartilha feita brilhantemente
pela CNC, a Confederacdo
Nacional do Comércio, ao
ministro - estava junto
o diretor da Senatran,
Secretaria Nacional de
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ENTREVISTA

A midia do aftermarket automotivo

Transito. Entenderam, colo-
caram uma série de situa-
¢des que a gente também
ndo tinha pensado na visdo
do homem publico e a gente
captou algumas dificulda-
des que existiam. Ha inu-
meras barreiras ainda para
que isso aconteca, embora a
lei exista. O artigo 104 esta
na lei, ¢ uma obrigacdo do
Estado, mas ndo consegui-
mos encontrar o caminho
adequado. Vocé tem que
criar um ambiente inicial de
conscientizagao.

Novo Varejo - Essa questao
esta de certa forma relacio-
nada a representatividade
do aftermarket junto as
esferas de poder, algo que a
montadora tem. A Alianc¢a do
Aftermarket nasceu também
com essa missao. A Alianca

tem futuro? E uma segunda
pergunta: o dono do carro
nao tem muita clareza sobre
0 nosso mercado, sobre o
estagio de competéncias que
tem a oferecer. Como esta-
belecer um didlogo com o
cliente final?

Sergio Alvarenga - Eu fizum
estudo recente porque fiquei
intrigado com o sexto pro-
grama automotivo, o Mover.
Tive a coragem de ler os seis
programas e todos sao iguais
ao que o Juscelino Kubitschek
fez em 1956, quando foi pre-
sidente do Brasil. Ele trouxe a
industria automobilistica, foi
um feito. Agora, 0s programas
seguintes, independente de
governo, qualquer um, é um
copia e cola de incentivo fiscal.
Enquanto o mundo manda
uma montadora atender tal
requisito para a sociedade e

tem penalidades, o Brasil da
beneficios fiscais, por N ques-
tdes, nao vou entrar aqui,
mas é o inverso. E tem todo
um foco de legislacdo para a
producdo, quando se fala em
melhorar seguranca, € colocar
mais tecnologia de seguranca,
eletronica, robotizada, infor-
matizada, o carro operar. E ai
esquecem da frota para tras,
gue ndo tem a mesma tecno-
logia. Aquela pode continuar
matando, mais ou menos isso?
A gente olha para frente e ndo
olha o retrovisor. Vocé estara
no teu carro ultramoderno,
seguro, e vai vir uma Kombi
velha e te matar. Ai quando a
gente traz para o campo das
instituicdes, tem dificuldades
histdricas. Ndo € que vocé jun-
tou em uma alianca e amanha
esta todo mundo alinhado,
perfeito. Nao. Todo mundo

Executivo participou do podcast Didlogo Automotivo que pode ser assistido pelo canal da A.TV no Youtube
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vem com seus vicios ainda,
com suas representatividades
e nOs estamos no processo de
construcdo. As vezes ndo é na
nossa geragao, Vocé consegue
alicerces e 14 na frente vai ver
algum resultado. Mas s6 de
ver a alianca, que ja foi com-
plicada no passado, quando
se tentaram varias acoes, eu
acho que é bacana. O setor se
uniu No passado, criou o pro-
grama Carro 100%, Caminhao
100%, Moto 100%. Fez traba-
Ihos de campo com a socie-
dade. Também nao conseguiu
alavancar ou ter sustentacdo.
Entdo, basicamente, a Alianca
ainda tem um caminho um
pouquinho mais longo para
atingir o que vocé falou, ter
um lobby muito forte, sadio,
porque a montadora se vale
de protec¢Oes legais muito
favordveis a ela. E s6 ler o

ultimo programa automotivo,
da para entender. Nosso setor
ndo consegue ter um assento,
uma participacdo que possa
atender os mais de um milhao
de empregos que superam
em dez vezes o0 que a monta-
dora e a rede de funcionarias
empregam. Mas é uma ques-
tao cultural, filosofica.

Novo Varejo - Para finalizar,
o terceiro pilar do tripé que
sustenta a pauta do mercado
hoje: os marketplaces. Como
estdo e o que representam
para o aftermarket?

Sergio Alvarenga - F uma
situacdo nova, mas ja da para
sinalizar algumas questdes.
Nao precisa ser catedratico

para entender que vocé tem
um processo de seducao
muito rapido no digital. Todo
mundo vai 13, clica e compra.
Mas uma coisa é comprar
linha branca, outra é com-
prar peca técnica envolvida
com seguranca, com legis-
lagdes, com certificacdes, e
multimarcas com N alterna-
tivas. E afl vocé tem, sorra-
teiramente, algo que seduz,
atrai para a plataforma.
Quem tinha o contato com o
cliente, vai comecando a per-
der. E ai o cliente fica mais
comigo. Eu vou aumentando
taxas. Entdo, vocé esta entre-
gando todo o negdcio, a tua
marca esta sendo esquecida
porque, eventualmente, um

dia, quica, acho que vou criar
a marca propria. Al vocé ja
era. Entdo, sao coisas que
ninguém pensa depois.
Pensa agora. Tem que ven-
der. Vende muito, pde Ia
que vende. Mas vocé esta
preparando o terreno para
uma coisa complicada na
frente. Nao que nao seja o
caminho natural dos nego-
cios, mas quando vocé tem
uma regra mais clara, onde
vOCé esta pisando, teu inves-
timento fica mais seqguro. O
problema é quando vocé nao
tem regras claras. Tem sinais
de mercado que nenhum
setor pode reclamar que foi
pego de surpresa. O setor
de reparacao € um exemplo.

Quantas vezes a gente soube
que a velocidade média nas
grandes capitais ia cair para
50 quildmetros por hora? Se
diminui a velocidade, dimi-
nui 0 impacto numa colisdo.
Ha quanto tempo existe
radar fotografico para limi-
tar a velocidade? Ha quanto
tempo ja esta se falando
de sistemas inteligentes no
carro para evitar a colisdo?
Vocé nao acha que vai dimi-
nuir esse tipo de negdcio?
E evidente que teu negdcio
esta minando, a tecnologia
esta impedindo aquilo de
evoluir. Entao, ha sinais que
sdo dados e vocé tem que
olhar e replanejar o negécio.

Delafina
comemora
50 anos

de mercado
e sucesso

Em 1974, Roberto Delafina trabalhava
como gerente regional General Motors,
em Bauru (SP) quando surgiu a opor-
tunidade de assumir a representacdo
comercial de uma grande empresa de
escapamentos. Ele aceitou o desafio e
assim nascia a Delafina Representacdes
Comerciais, atendendo todo interior de
Sdo Paulo, cercada pelas dificuldades da
época, como as limitacdo de transporte
e comunicagdo, em que os atendimen-
tos eram feitos porta a porta, com 0s
pedidos ainda sendo tirados no bloco
de papel enviados pelo correio, malotes,
telegrafo e posteriormente, fax.
Comunicativo e empreendedor,
Roberto Delafina foi expandindo sua
rede de clientes, ampliando assim
as fabricas representadas e mon-
tando uma equipe interna de aten-
dimento qualificada para as novas e
crescentes demandas.

Em 1988, Marcelo Delafina - seu filho,
que ja trabalhava na empresa desde

0s 12 anos - passa a integrar a socie-
dade. As vendas foram aumentando e
a necessidade de pulverizar ainda mais
a atuacdo fez o nimeros de funciond-
rios aumentar, chegando a 18 pessoas
atuando como promotores, vendedores
e prepostos. Entre esses colaboradores,
um deles se destacou e, alguns anos
depois, Wilson Ribas também passou
a integrar a sociedade.

Em 2001, atendendo as necessidades
de mercado, que exigia uma atuagdo
mais consultiva — ja uma tradicdo da
Delafina - a razdo social da empresa
passou a ser Delafina Assessoria de
vendas Empresarial, ampliando o
escopo de atendimento, que passou a
englobar, além das vendas, a consul-
toria estratégica de mercado, assesso-
rando 0s negdcios, com planejamento
diferenciado, p6s-vendas e interacdo
com todos os envolvidos no setor, das
fabricas ao aplicador final.

Nesse sentido, a Delafina criou um sis-

tema prdprio de controle de vendas,
sempre em busca das inovagdes tec-
noldgicas para atender suas represen-
tadas e clientes, que continua sempre
em aprimoramento.

Forcas e vivéncias

Com 50 anos de histdria, a Delafina
representou diversas empresas de
renome, como Monroe Amortecedores,
Behr Hella, Fraudenberg (NOK), Velas
NGK do Brasil e Freios Controil, entre
outras. Atualmente atua com empre-
sas de exceléncia como Car80, Hipper
Freios, Marflex, Maxon Oil, Paraflu e
Spreed Break. Foram inlimeros prémios
durante essas décadas em reconheci-
mento ao excelente servico prestado.
A Delafina passou por tempos dificeis,
acompanhando diferentes momentos
histdricos do pais, enfrentando anos de
inflacdo galopante e atravessando diver-
505 planos econdmicos e instabilidades
governamentais. Ainda assim, a forma

NIAX()m

séria e determinada de seus socios, tra-
balhando com profissionalismo e foco,
fez com que a empresa chegasse a essa
marca histdrica, 0s 50 anos, com muito
ainda a oferecer a mercado.

Sempre de olho na expansdo dos nego-
cios, a Delafina busca incessantemente
aprimorar sua forma de atuado, bus-
cando atender as necessidades do
mercado, trazendo inovaces e andlise
estratégica de m mercado tao especifico.

“Chegar aos 50 anos de empresa
é poder transmitir sua histéria,
partilhar vivéncia e visdes de épo-
cas diferentes. Do mesmo modo, é
poder observar as evolugdes cons-
tantes, desenvolvimento, aprendi-
zados e partilhar entre representa-
das, clientes e colaboradores”

E com orgulho que a Delafina

agradece a todos que fizeram e
fazem parte de sua historial

Hipper Freios
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Por Danilo Fraga

‘ FRAGA

1° Forum de Integracdo da Autop 2024

Durante a Autop 2024, a Fraga
Inteligéncia Automotiva, lider
em dados do segmento de
reposicao, foi protagonista
em discussdes estratégicas
para o setor de reposicao
automotiva. CEO da compa-
nhia, Danilo Fraga participou
do 1° Férum de Integracdo da
AUTOP 2024 trazendo como
pauta os principais desafios e
oportunidades no aftermar-
ket automotivo brasileiro. Em
sua palestra, Danilo destacou
a constante transformacdo do
setor devido ao avanco tecno-
|6gico e a crescente complexi-
dade da frota brasileira.

De acordo com o especialista
e com base nos dados da
Fraga Inteligéncia Automotiva,
a frota de veiculos brasileira
esta crescendo mais deva-
gar, porém mais pulverizada.

[sso significa que 0os mode-
los estdao aumentando, o que
impacta diretamente o mer-
cado de reposicdo.

Além disso, ele também enfa-
tizou a necessidade dos pro-

fissionais da industria de
reposicao de se adaptarem
as mudancas e se ajustarem a
essa nova realidade. "A longo
prazo, a industria nacional
de reposicao e seus agen-

tes comerciais precisarao se
adaptar a essa nova realidade,
ajustando processos produti-
vos e utilizando inteligéncia de
mercado para organizar esto-
ques”, destacou.



‘ FRAGA

Impacto do comércio eletronico e necessidade de adaptacao

Danilo Fraga também dis-
cutiu o impacto do comér-
cio eletréonico no mercado
de reposicdo, observando
tanto os beneficios quanto
os desafios. A comercializa-
cao de pecas por plataformas
digitais facilitou o acesso
e ampliou o mercado, mas
também trouxe preocupa-
cOes sobre a procedéncia e
a qualidade dos produtos,
destacando a responsabili-
dade das oficinas mecanicas
em garantir a qualidade das
pecas instaladas.

Outro ponto relevante abor-
dado foi a ascensao signifi-
cativa dos SUVs, que passa-
ram de representar 9% para
25% da frota brasileira. Esse
crescimento exige uma adap-
tacao do mercado de repo-
Sicao, que precisa estar pre-
parado para uma demanda
maior por pecas especificas
desses modelos.

Durante o evento, Fraga
apresentou uma analise do
faturamento do mercado de
reposicao nas oficinas bra-
sileiras. Ele observou um
crescimento significativo nos
ultimos anos, impulsionado
pela pulverizacdo da frota
e pela demanda crescente
por manutencao de veiculos
mais complexos. No entanto,
ressaltou a necessidade de
maior profissionalizagao e a

adocao de tecnologias avan-
cadas para otimizar proces-
sos e garantir a qualidade
dos servicos.

Além disso, a analise tam-
bém destacou a importancia
das estratégias de precifica-

cdo no aftermarket automo-
tivo. Dados sobre a margem
de lucro em diferentes cate-
gorias de pecas, ressaltaram
que a gestao eficiente dos
custos e uma precificacao
estratégica sao fundamen-

Colaboracao para o futuro

Em sua conclusao, Danilo
Fraga fez um apelo para a
colaboracdo entre as enti-
dades e participantes do
forum, ressaltando a neces-
sidade de trabalhar juntos
para enfrentar os desafios
do setor. “Devemos traba-
Ihar juntos para analisar as
tendéncias, adaptar nos-

sas praticas e garantir que
estamos preparados para
o futuro da mobilidade no
Brasil”, afirmou. Além disso,
incentivou o uso da inteli-
géncia de mercado e da tec-
nologia como ferramentas
essenciais para prosperar
em um cenario competitivo
e em constante evolugao.

tais para manter a competiti-
vidade, assim como o auxilio
gue uma arquitetura tecno-
l6gica avancada pode pro-
porcionar as empresas ao
enfrentarem esse ambiente
dinamico e desafiador.

Com essas reflexdes, o 1°
Forum de Integracdo do
Aftermarket Automotivo
Brasil ofereceu uma visao
abrangente das tendéncias e
desafios que moldam o futuro
do setor, destacando a impor-
tancia da adaptacdo e inova-
¢ao para se manter competi-
tivo no mercado automotivo.






Insercao no debate global é principal conquista do movimento
Right to Repair no Brasil

De olho nos movimentos do exterior, Alianca Aftermarket ainda busca maneiras de dar maior concretude a luta
pelo livre acesso a manutencdo e ao reparo

O avanco tecnoldgico dos
automoveis tem colocado
inUmeros questionamentos
sobre o modelo de nego-
cios das empresas dos mais
diversos setores envolvidos
na industria de mobilidade
e exigido novas posturas de
seus integrantes.

Para a reposicao indepen-
dente, por exemplo, este
cenario disruptivo foi um
dos motivadores para a cria-
¢do da ‘Alianca Aftermarket
Automotivo Brasil’, movi-
mento inédito de unido de
diferentes elos da cadeia
em prol do ganho de mais
representatividade em dis-
cussoes e negociacdes junto

aos orgdos publicos, agentes
internacionais e montadoras.
Dentre todas as pautas que
cercam este novo momento
tecnoldgico do setor auto-
motivo e suas repercussoes,
porém, nenhuma é tao cara
- e, provavelmente, necessa-
ria - ao aftermarket quanto
0 chamado ‘Right to Repair'.
De acordo com Renato
Ayres, presidente da
Anfape (Associacao
Nacional dos Fabricantes
e Comercializadores de
Autopecas para o Mercado
de Reposicdo), a urgéncia
de garantir os direitos do
consumidor de reparar seu
veiculo onde bem entender

foi um dos motes centrais
para a uniao do mercado
nesta nova ‘entidade’.

Um dos principais porta-vo-
zes da Alianca em relacao ao
tema, Ayres comenta que a
questao é fundamental para
a manutencao da relevancia
do mercado independente
no médio prazo. Isso por-
que, com o crescimento da
frota dos veiculos dotados
da tecnologia de conec-
tividade nas ruas e o imi-
nente fim de seus prazos
de garantia, as montadoras
terao cada vez mais oportu-
nidade de controlar quem
podera acessar - ou ndo
- informacdes fundamen-

tais para uma manutencao
assertiva, como os dados de
rodagem e informacdes de
diagnosticos armazenadas
em ambientes virtuais em
nuvem acessiveis apenas as
concessionarias.

“Vale dizer ainda que essas
sao apenas algumas das
maneiras com as quais as
montadoras podem cer-
cear o direito do consu-
midor a livre escolha pelo
local de reparo. Isso tam-
bém pode ser feito com a
imposicdo de barreiras de
acesso as pecas de reposi-
cao”, afirmou o presidente
da Anfape.



‘ CAPA

De concreto, avanco do Right to Repair no Brasil
tem apenas a intensificacao das discussoes

O carater fundamental da pauta
destacado por Renato Ayres e
0 avanco da tecnologia tornam
inevitavel que as empresas do
setor estejam se perguntando
a respeito das conquistas do

Right to Repair no Brasil.

Neste contexto, tanto o presi-
dente da Anfape quanto seu
colega de Alianca e presidente
do Sindirepa Brasil, Antonio
Fiola, afirmam que o movi-

Renato Ayres destaca participacao brasileira em discussoes internacionais
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mento avancou pouco em
aspectos concretos e tem na
insercao nas discussodes glo-
bais em torno da pauta a sua
principal conquista até aqui.
“Nesses Ultimos dois anos, nds
estamos bastante ativos nas
discussdes junto a parceiros
internacionais. Participamos,
por exemplo, das duas ultimas
edi¢cdes do forum anual da
Association in Motion sobre
0 tema”, comentou Ayres.
“Na Uultima semana, durante
Automechanika Frankfurt,
na Alemanha, membros da
Alianca como o Renato Ayres
e 0 Marcelo Gabriel estiveram
reunidos com representan-
tes de 18 paises para discu-
tir o estagio atual do Right to
Repair no mundo e as estraté-
gias para 0s proximos passos”,
corroborou Fiola.

Essa insercdo no debate
mundial sobre o direito de
reparar tem permitido aos
brasileiros acompanhar de
perto o avanco da criacao
de legislacBes e diretrizes
sobre o tema ao redor do
mundo. Neste sentido, as
liderangas acompanharam
o fato de que, de 2022 para
ca, trés estados (Nova lorque,
Minnesota e Califérnia) dos
Estados Unidos adotaram
legislacBes importantes em

relacdo ao Right to Repair
tanto no ambito do direito
de reparar propriamente
dito quanto em sentido mais
amplo para garantir que haja
disponibilidade de pecas de
reposicao e que informacoes
sejam disponibilizadas ao
dono do produto.

Nesta mesma linha, em abril
deste ano, o Parlamento
Europeu deu um passo impor-
tante ao ratificar um direcio-
namento que prevé prazo
de 24 meses para que seus
membros adotem em suas
leis nacionais regras que obri-
guem os fabricantes a:

+ consertar um produto por
preco razoavel e dentro
de um prazo razoavel
apos o periodo
de garantia legal;

+ disponibilizar acesso
a pecas de reposicao,
ferramentas e informacdes
de reparo para
consumidores;

* incentivar para optar pelo
reparo, como vouchers
de reparo e fundos;

+ oferecer plataformas
online para ajudar os
consumidores a encontrar
servicos de reparo locais e
lojas que vendem produtos
remanufaturados.

Fale com nhossos
Revendedores

e acelere seu estoque
com a AuthoMix

MIX

+ DE 5.000 ITENS

+ DE 40 LINHAS

6 MESES DE GARANTIA

MIX
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‘ CAPA

No Brasil, legislacdo e politica publica podem ser
caminho, mas existem outros

Aumentar o poder de nego-
Ciacao da reposicdo indepen-
dente nas tratativas junto ao
poder publico foi um dos prin-
Cipais motivos para a criacao
da Alianca Aftermarket. E, na
esteira dos movimentos glo-
bais em torno da criacao de
regras diretas para garantir o
direito de reparar, esperava-se
que esta fosse uma pauta cen-
tral no cenario brasileiro.

Segundo Renato Ayres,
porém, a estratégia da Alianca
estabelece que outros cami-
nhos sejam tao ou mais rele-
vantes para o avanco do Right
to Repair por aqui. “E claro que
um dos caminhos para avan-
carmos passa pela criacdo de
Projetos de Lei e a criacao de
politicas publicas, a gente nao
descarta essas possibilidades
- muito pelo contrario”, afir-

Foto: divulgacdo

Antonio Fiola aponta forca de lobby
das montadoras como barreira
para avancar com legislacdes
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mou, antes de complementar:
"Acreditamos, porém, que a
conscientizacdo da populacdo
em geral em torno da pauta
é tao importante quanto isso.
Precisamos modificar a cul-
tura em que o consumidor se
acostumou a falar que ‘é caro
mesmo, fazer o qué?!”.

O aumento dessa conscién-
cia do consumidor brasileiro
a respeito de seus proprios
direitos poderia, em tese,
diminuir a condescendéncia
deste com atitudes de mon-
tadoras e fabricantes em geral
que violem essas prerrogati-
vas. Tal aposta da Alianca pela
criacdo de um ‘ambiente de
maior demanda’ se da, entre
outros motivos, pelo fato de,
até aqui, ter havido muito
pouco dialogo do aftermar-
ket junto as montadoras neste

sentido e, ndo menos impor-
tante, pela forca histoérica que
estas exercem junto ao poder
publico nacional.

"Aideia de termos uma legis-
lacdo para balizar o Right to
Repair, por exemplo, esbarra
na forca de lobby que as
montadoras tém por aqui”,
lamentou Fiola. Para além do
lobby de defesa dos proprios
interesses, um dos argumen-
tos dos fabricantes de auto-
moveis a fim de nao disponi-
bilizarem informacdes, por
exemplo, de telemetria dos
carros diz respeito a segu-
ran¢a do consumidor.

Tal tese tem ganhado alguma
tracao junto a 6érgdaos como
a Administracdo Nacional de
Seguranca no Trafego dos
Estados Unidos. Recentemente,
0 6rgao afirmou que a libera-

¢ao de determinados acessos
poderia violar os direitos de
privacidade dos usuarios, a
medida que terceiros poderiam
visualizar (e expor) detalhes
pessoais, especialmente dados
de localizacdo em tempo real.

Transpondo este cenario para
0 caso brasileiro, é importante
dizer que especialistas como
a advogada Maria Giovanetti
Lili Lucena afirmam que,
embora o Codigo de Defesa
do Consumidor estabeleca
em varios dispositivos como a
obrigatoriedade de defesa da
seguranca dos consumidor,
esta ndo pode ser utilizada
como argumento abstrato,
um salvo-conduto, sem com-
provacoes técnicas de que o
reparo independente de fato
pode causar lesdes a parte
hipossuficiente.

Big Techs reforcam coro quanto aos perigos do Right to Repair irrestrito

Tao fortes quanto as montadoras de
automaveis no Brasil séo as grandes
empresas de tecnologia global. Por
isso, vale a pena ficar de olho na mais
recente reacao de empresas como
Google e, principalmente, Apple, a ten-
tativa do estado de Oregon, nos Estados
Unidos, de implementar regras seme-
lhantes aquelas ratificadas pelo parla-

mento europeu no Ultimo més de abril.
Em depoimento a corte de Oregon, o
arquiteto de seguranca do reparo da
Apple, John Perry, afirmou acreditar
que tamanha abertura prejudicaria a
seguranga, a protecdo e a privacidade
dos habitantes do Oregon. Além disso,
forgaria os fabricantes de dispositivos a
permitir 0 uso de pegas de origem des-

conhecida em dispositivos de consumao.
Neste sentido, é importante lembrar
que o Right to Repair é um movi-
mento amplo, que ndo se restringe
ao reparo de automaveis. O exem-
plo aqui se refere a manutencao dos
smartphones, mas seus desdobra-
mentos certamente podem respingar
em outros setores.

Empresas de tecnologia alegam risco de vazamento de dados dos consumidores
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Por Lucas Torres

‘ ELEICOES

Saiba como as eleicdes municipais irdo impactar o seu negocio

Qualidade das vias, direcionamentos especificos de leis federais e definicao aliquotas de determinados
impostos sao algumas prerrogativas da administracdo da cidade

No proximo dia 6 de outubro,
a populac¢ao brasileira come-
cara a definir os representan-
tes das esferas legislativa e
executiva dos mais de 5.500
municipios do pais.

Como nos ultimos anos, o
pleito tem sido cercado por um
ambiente de polarizacdo que,
muitas vezes, coloca os aspec-
tos ideoldgicos no centro das
discussoes, relegando questdes
praticas e propositivas a uma
posicao de coadjuvante.

Para especialistas como advo-
gado especializado em direito
municipal, Marcos Limao,
porém, tal abordagem pode
ocultar o impacto que as pau-
tas inseridas na esfera munici-
pal tém sobre varejistas, empre-
sas do aftermarket automotivo
e empreendedores em geral.

“A eleicao municipal é aquela que
discute a organizacao da cidade,
enquanto a eleicao geral discute

Foto: Shutterstock

o0 modelo de sociedade.

Sendo assim, o impacto da primeira
na vida de todos os cidadaos e dos

empreendedores, sobretudo

dos pequenos e médios, € direto”

Marcos Limdo
Advogado especializado
em Direito Municipal
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Enumera também questdes
simples do cotidiano que
influenciam na atividade, por
exemplo, dos comércios locais.
“Essas pessoas vivem do dia a
dia de uma cidade e sofrem a
influéncia direta de ruas mais
Ou menos arborizadas, calca-
das quebradas ou sem aces-
sibilidade, fluidez no transito,
modelo de coleta de lixo e etc”.
Exemplos do cenario citado
pelo advogado nao faltam e
estao frescos na memoria de

empresarios dos mais diferen-
tes setores da economia.
Para quem atua na reposi-
¢do automotiva, questdes
como a qualidade da pavi-
mentacao da via podem
ser decisivas para definir o
volume e os tipos de deman-
das mais recorrentes no que
diz respeito a manutencdo e
a reparacao. Afinal, a quali-
dade da malha rodoviaria
incide diretamente sobre o
desgaste de pneus

e componentes de suspen-
sao e direcdo.

Muito além deste aspecto
muitas vezes conhecido como
a 'zeladoria da cidade’, estdo,
porém, as legislacoes e a defi-
nicao de modelos de fiscaliza-
¢do. Neste contexto, um dos
pontos mais conhecidos pelos
empreendedores do aftermar-
ket é a aplicacdo da Inspecdo
Técnica Veicular.

[sso porque, embora o Codigo
de Transito Brasileiro deter-
mine a obrigatoriedade de
inspecao periddica de vei-
culos para atestar niveis de
seguranca e emissdes de
gases seguros e ambiental-
mente sustentaveis, cabe a
cada municipio definir o seu
modelo de aplicacao.

Em meados de 2013, por
exemplo, a cidade de Sdo
Paulo mudou o entendimento
sobre a aplicacdo da inspe-
¢do em um movimento que
incluiu, dentre outras ac¢oes, a
suspensdo do contrato com a
‘Controlar’, empresa que rea-
lizava as verificacdes a época.
Vale mencionar, no entanto,
que a aplicacdo de mode-
los ‘afrouxados’ da inspecao
veicular nao se restringe a
Sdo Paulo.

No ano passado, em levan-
tamento exclusivo de nossa
reportagem, o Novo Varejo
identificou que recomen-
dacdes como a realizacdo
anual do procedimento e
uma avaliacdo completa de

elementos que indicavam
um limite de emissdes de
gases para cada automovel,
a depender do modelo e de
seu ano de fabricacdo, ndo
foram exigidas pelas instan-
cias municipal e estadual
gue, por suas vezes, se res-
tringiam a aplicar a inspecdo
em casos obrigatdrios como
obtencado de registro e licen-
ciamento e recuperacao de
sinistros.

Ainda no ambito das legis-
lacBes que impactam tanto
0 meio ambiente quanto a
demanda e o modo de ope-
racao de empresas do setor
de comércio e servicos, agora
em sentido amplo, vale lem-
brar o contraste da aplica-
¢ao de medidas ambientais
em cada municipio - como a
proibi¢cdo da distribuicao gra-
tuita de sacolas plasticas por
empresas supermercadistas
no municipio de Sao Paulo e a
proibicao do uso de ‘canudos
plasticos’ em estabelecimen-
tos gastrondmicos na cidade
do Rio de Janeiro.

Defini¢cdo de impostos impor-
tantes também pertence a
instancia municipal

Ndo é novidade que o sistema
tributario brasileiro é apon-
tado pelas empresas como
uma das principais barreiras
de entrada e sobrevivéncia.
Enquanto ajustes sistémi-
cos sao discutidos na esfera
federal ha décadas por meio

de propostas de Reformas
Tributarias, diversas definicoes
praticas no dia a dia sdo defini-
das por estados e municipios.
F neste contexto que o advo-
gado Marcos Limdo des-
taca o fato de caber a cada
municipio definir Codigo
Tributario Municipal, con-
junto de regras que regula-
menta ndo apenas a aliquota
de impostos da esfera muni-
cipal, como também estabe-
lece taxas como a de licen-

ciamento e publicidade.
Dentro desse arcabouco, o
especialista chama a atencao
para o Imposto Sobre Servigos
(ISS), tributo aplicado a todas
as empresas e profissionais
autbnomos que emitem
nota fiscal de servicos e cujas
regras e aliquotas sao defini-
das pelos municipios dentro
de um espectro que pode
variar entre uma aliquota
minima de 2% e uma maxima
de 5%.
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Novo Varejo Automotivo

‘ LANCAMENTOS

Nakata amplia portfolio de motopecas
com nova linha de sapatas de freio

A Nakata anuncia mais uma
linha de produto para moto-
cicletas, com lancamento de
sapatas de freio. A fabricante
jé possui varias familias de
componentes, como amorte-
cedores, cabos de acelerador,
embreagem, freio e velocime-
tro, coxins de transmissao,
tubos internos, kits coroa,
pinhdo e corrente e pasti-
Ihas de freio para as motos
das principais marcas. A nova
linha oferece mais de 50 apli-
cacOes de sapatas de freio para

as marcas Honda, Yamaha e
Suzuki, além da Dafra, como
Honda CG 125/150/160; NXR
125/150; CB 300; CBX 200/250;
BIZ 100/125; POP 100; Yamaha
YBR 125 Factor/XTZ125; RD
125; RX 180; DT 200; XL 125;
Suzuki Intruder 124; GSR 125;
EN Eyes 125; Best 125; Dafra
Apache 150; Smart Joy 125;
Super 100; entre outras. Os
componentes sao produzidos
com liga metalica em aluminio
injetada sem emendas e aca-
bamento antioxidante.

OSRAM lanca lampada halégena
mais potente do mercado

A OSRAM traz ao mercado
brasileiro mais uma lampada
da sua linha NIGHT BREAKER:
a NIGHT BREAKER 220, con-
siderada a haldégena mais
poderosa do mercado. Capaz
de entregar 220% mais brilho
e 20% mais luz branca que
0 padrdo exigido, o produto
é indicado para automoveis
e motos de alta cilindrada.
Ideal para carros e motos de
alta cilindrada, a lampada gera
um feixe de luz de 150 m de
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comprimento, 0 que permite
aos condutores identificar e
reagir mais rapidamente as
condicdes do transito sem
ofuscar outros condutores, o
gue mantém a seguranca de
todos. A NIGHT BREAKER 220
esta disponivel nos encaixes
H4, H7 e H11 e conta com
uma nova tampa, na cor dou-
rada. Qutro diferencial esta
ligado a sustentabilidade, ja
que as embalagens das lam-
padas sao ecoldgicas.

Foto: divulgacdo
Fabricante segue investindo em motopecas e lancamento retine
mais de 50 aplica¢des

Foto: divulgacao
Com feixe de luz de 150 metros, modelo oferece até 220% mais
brilho e 20% mais luz na estrada

Gates oferece novas mangueiras curvas

A Gates anuncia a expansdo
de sua linha de mangueiras
curvas para o sistema de
arrefecimento de veiculos
leves. Os produtos ofere-
cem desempenho superior,
especialmente em motores
que operam sob altas tem-
peraturas, gracas a cons-
trucdo em EPDM (Etileno
Propileno Dieno Mondmero).
Este material sintético de alto
desempenho garante resis-
téncia ao ozbnio, calor e
diversas condicfes climati-
cas, proporcionando durabi-

lidade excepcional e reduzida
fadiga por flexao.
Atualmente, a Gates cobre
65% da frota brasileira com a
linha de mangueiras curvas e
projeta ampliar essa cobertura
para 81% até o final de 2024,
com o lancamento de mais de
100 novos itens. Outro dife-
rencial € a resisténcia eletro-
quimica (ECR - Electrochemical
Resistance), um fator crucial
que previne falhas comuns
em mangueiras, garantindo
vida util prolongada e desem-
penho confiavel.

Novas pastilhas de freio premium
TRW para veiculos BMW

A ZF Aftermarket lanca no
mercado de reposi¢ao novas
pastilhas de freio premium
com a marca TRW. Os com-
ponentes sdo especificos
para aplicacao nos modelos
da montadora BMW, tanto
para eixo traseiro como
dianteiro. Os componentes
para eixo traseiro atenderao

os veiculos da série 3 (G20,
G80, G28)ano 2018 a 2020, 4
Coupé ano 2020; (G22, G82)
ano 2020; 5 (G30, F90) 2016
a 2020; i4 (G26), iX (I120) ano
2021; X3 (G01, F97) ano 2017;
X4 (G022, F98) ano 2018; X6
(GO6, F96) ano 2019 a 2023;
X7 ano 2019 e Z4 Roadster
(G29) ano 2018.

Foto: divulgacdo

Marca cobre 65% da frota brasileira com a linha de mangueiras curvas

Foto: divulgacao

Produtos sao indicados tanto para eixo traseiro
como para eixo dianteiro
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Por Lucas Torres

‘ TRIBUTOS

Com a Substituicao Tributaria como pano de fundo, Sefaz-PR
promove acado para reqularizar impostos do setor de autopecas

Acdo contempla todos os elos da cadeia e estima recuperar um montante na casa dos R$100 milhdes

Cerca de 121 empresas de
autopecas do Parana estao
no centro de uma acado da
Secretaria da Fazenda do
Parana (Sefaz-PR) para regu-
larizar os tributos do estado.
Até o dia 26 de setembro, 0s
players dos diversos nichos
da cadeia poderdo sanar suas
incongruéncias com a Receita
a partir de movimentos proa-
tivos, antes de serem autua-
dos pelo 6rgdo.

Para além do ponto de vista
administrativo das empresas
do aftermarket paranaense,
a acao chama a atencao para
um problema recorrente no
setor: as constantes incon-
gruéncias geradas pela com-
plexidade pelo regime de
Substituicdo Tributaria.

De acordo com a Sefaz-PR, a
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escolha do setor de autope-
cas se deu a partir do volume
de inconsisténcias relaciona-
das ao regime - volume este
que faz com que o estado
estime um montante recu-
peravel de impostos na faixa
dos R$102 milhdes.

A fim de entender melhor a
situacao paranaense e apreen-
der a visdo do estado sobre o
cenario macro de recolhimento
de tributos do pals, tanto no
que diz respeito a adocao de
politicas menos coercitivas de
recuperacao de valores quanto
no ambito das possiveis dificul-
dades geradas pelo sistema em
Si, conversamos com exclusivi-
dade com a Sefaz-PR.

As respostas as nossas pergun-
tas foram creditadas ao con-
junto técnico do 6rgao. Veja a

seqguir a integra da conversa.

Quais elos da cadeia de auto-
pecas estao contemplados no
programa?

Sefaz-PR - Entre as empre-
sas que foram comunica-
das sobre a possibilidade de
autorregulacdo estao aquelas
que fazem parte da cadeia do
pagamento do ICMS que esta
sendo cobrado. Na sua grande
maioria, sao as distribuidoras,
comeércio atacadista e varejista.

Quais foram os principais moti-
vos que fizeram a Sefaz-PR
escolher o setor de autopecas
para o programa? O programa
fara uma espécie de ‘rodizio’
pelos diversos setores da eco-
nomia paranaense?

Sefaz-PR - Ao todo, serdo con-

templadas 121 empresas de
autopecas. A escolha dessas
areas se deu a partir do volume
de inconsisténcias relaciona-
das a Substituicao Tributaria,
em que a cobranca do ICMS
(Imposto sobre Circulacdo de
Mercadorias e Servicos) deixa
de ser feita em toda a cadeia
e passa a ser concentrada em
poucas empresas. Sobre a
possibilidade de um rodizio,
ndo ha nada nos planos no
momento. O ponto é que a
agao centrada em autopecas
e em medicamentos foi reali-
zada agora para coincidir com
0 Refis, 0 programa de rene-
gociacao de dividas do Estado,
que vai até o fim de setembro.

0 fato do Regime de Substitui¢do
Tributaria se apresentar de for-

mas diversas nos diferentes
estados do pais contribui para o
volume de incongruéncias?

Sefaz-PR - A Substituicao
Tributaria funciona a partir de
convénios formados por uni-
dades da federacdo, que aca-
bam criando um conjunto de
regras sobre o modo como o
ICMS vai ser aplicado. O que
acontece é que, em alguns
casos, determinados estados
estdo fora de um ou outro con-
vénio, 0 que acaba gerando
essas incongruéncias. Ainda
assim, a Substituicao Tributaria
€ um mecanismo bastante

interessante para o Estado,
pois centraliza em poucos
contribuintes aquela opera-
¢do que deveria se estender
a muitos mais. E muito mais
facil fiscalizar uma dezena de
industrias do que milhares de
lojas, por exemplo.

Como vocés chegaram a con-
clusao de que a proposicao de
uma autorregularizacao seria
um modelo interessante sob os
pontos de vista da recuperacao
de recursos e de cidadania?

Sefaz-PR - A ideia da autorre-
gularizacdo faz parte de uma

politica de conformidade tri-
butaria em implantacao pela
Receita Estadual para incenti-
var as empresas a buscarem,
de forma espontanea, a qui-
tacdo de suas dividas. A ideia
é estimular que elas estejam
atentas as suas pendéncias
e busquem regulariza-las,
reduzindo a necessidade de
uma acdo de fiscaliza¢do ou
mesmo de autuagao por parte
da Receita. Este sistema foi
desenvolvido para permitir a
transparéncia e facilitar a inte-
racao do contribuinte com o
Fisco. Viabiliza, de forma auto-

matizada e segura, 0 acesso
as inconsisténcias apontadas,
a geracao de guias para paga-
mento, 0 lancamento de justi-
ficativas, assim como, no tra-
balho fiscal, auxilia a analise,
organizac¢ao e controle. Assim,
ao identificar alguma inconsis-
téncia, o proprio contribuinte
pode tomar a iniciativa para
corrigir a situacao. Por isso
mesmo, o interesse de fazer
esse processo de autorregu-
larizagdo juntamente com o
Refis, oferecendo alguns des-
contos Nnos juros e isentan-
do-o de multa.
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A midia do aftermarket automotivo

‘ PESQUISA

Finalistas da pesquisa Maiores e Melhores Pesados apontam
diferenciais e analisam mercado

SAMA

Foto: divulgacao

Roberto Ambrozio Jr.
Diretor de Vendas da Sama

Quais fatores explicam o desta-
que conquistado pela empresa
junto aos varejistas que parti-
ciparam da pesquisa?

O destaque da nossa empresa
na pesquisa Maiores e
Melhores em Distribuicao
de Autopecas para veiculos
Pesados se deve a varios fato-
res-chave. Nosso portfolio
diversificado, aliado a eficién-
cia nas entregas, garante que
0s varejistas recebam os pro-
dutos que precisam de forma
rapida. Além disso, nossos
times comercial e de suporte
desempenham um papel fun-
damental, oferecendo aten-
dimento responsavel, com
suporte técnico e comunica-
cdo clara, o que fortalece a
confianca e a satisfacdo dos
nossos clientes. A inovacdo
constante, o comportamento
ético e uma plataforma eficaz
de B2B também contribuem
para a nossa lideranca no
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mercado. Esses esforcos com-
binados resultam no reconhe-
cimento e na admiracao que
conquistamos.

Quais sao as caracteristicas
mais marcantes do mercado de
distribuicao de componentes
para pesados no Brasil hoje?
O mercado de distribuicdo
de componentes para veicu-
los pesados no Brasil é frag-
mentado e competitivo, com
forte influéncia da demanda
dos transportes rodovia-
rios, tornando-o sensivel aos
fatores econdmicos e politi-
COS que impactam o setor.
Desafios logisticos sao eviden-
tes devido as grandes dimen-
sdes do pais. Outro ponto é
que o segmento € regulamen-
tado e enfrenta a urgéncia de
uma manutencao mais pre-
ditiva nos veiculos, em busca
da reducdo de custos opera-
cionais. A integracao de tec-
nologias avancadas nas fro-
tas também esta moldando a
necessidade de diversificacdo
do portfdlio de pecas.

Como a evolugao tecnoldgica
experimentada pelos veicu-
los pesados na ultima década
impactou o setor como um
todo e o mercado de distri-
buicao em particular?

Aevolugao tecnoldgica em veicu-
los pesados tem gerado impac-
tos significativos. A crescente
complexidade das tecnologias,
COMO sensores e sistemas ele-
tronicos, exige que distribuido-
res possuam um conhecimento
técnico mais profundo e invistam
em treinamento especializado. A
demanda por pecas compativeis
com esses sistemas avancados
aumenta a diversificacao dos
estoques dos distribuidores.
Além disso, a necessidade de
reposicao de itens por conta da
manutencao dos veiculos obriga
adaptacdes nas ofertas dos dis-
tribuidores, que devem enten-
der melhor a interacao entre os
NOvVos componentes e 0s siste-
mas empregados na frota.

De que forma a empresa vis-
lumbra a evolugao deste mer-
cado e quais transformacoes
terdo maior relevancia nos
préximos anos?

Uma distribuidora de pecas
deve considerar varias mudan-
cas para se adaptar ao mercado.
A digitalizacdo e 0 e-commerce
estao transformando a compra
e gestao de estoques, com pre-
visao de crescimento continuo.
A complexidade dos veiculos
aumentara a demanda por ser-
Vicos cada vez mais especializa-
dos, necessitando novas ferra-

mentas, diagndsticos e pecas.
Investimento em tecnologias
serdo necessarios para uma
melhor eficiéncia. Além disso,
0 suporte técnico de quali-
dade sera cada vez mais crucial.
Adaptar-se a essas mudancas
é fundamental para manter a
relevancia e a competitividade
no mercado.

ODAPEL

Foto: divulgacdo

José Augusto Dias
Sdcio/Diretor Comercial da Odapel
Distribuidora de Autopecas

Quais fatores explicam o desta-
que conquistado pela empresa
junto aos varejistas que partici-
param da pesquisa?

A Odapel, com seus 65 anos
completados em 2024, sem-
pre acreditou que o relacio-
namento e o respeito aos
clientes e fornecedores sdo
fundamentais. Ndo se trata
apenas de oferecer um bom
atendimento, mas de real-
mente entender e atender
as necessidades dos nossos
clientes, estando sempre

proximos a eles. Para isso,
investimos em um time alta-
mente qualificado, preparado
para prestar o melhor ser-
vico. Hoje, somos reconheci-
dos por oferecer o portfélio
mais completo do setor de
linha pesada, garantindo o
atendimento integral com as
pecas dos NOsSsos parceiros
fornecedores. Nossa cultura,
inspirada na missao de 'ndo
deixar o veiculo do cliente
parado por falta de peca
segue sendo o0 nosso diferen-
cial. Acreditamos que fatores
como o respeito pela cadeia
de valor, a abertura de novas
filiais, que nos aproxima ainda
mais dos nossos clientes, e a
constante diversificacdao do
nosso portfdlio foram cruciais
para esse reconhecimento.
Continuamos comprometidos
em avanc¢ar com uma base
solida e sempre respeitando
nossos clientes, colaborado-
res e fornecedores.

Quais sao as caracteristicas
mais marcantes do mercado
de distribuicdo de componen-
tes para pesados no Brasil hoje?
Diversificacao de produtos em
portfolio: A demanda por uma
ampla gama de itens, desde
pecas de motor, suspensao e
freios até a iluminacao, € alta.
[sso exige que nods ofereca-
mos uma grande variedade
de produtos, marcas e mode-
los para atender diferentes
necessidades e perfis de clien-

tes. Foco na qualidade e con-
flanca: Em veiculos pesados,
a durabilidade e a seqguranca
sdo cruciais. Logo, € preciso
garantir que 0os componen-
tes oferecidos sejam de alta
qualidade e confianca, muitas
vezes buscando certificacdes
e parcerias com fabricantes
renomados e fornecedoras
de montadoras. Mercado de
pecas remanufaturadas: Existe
um segmento para pecas
remanufaturadas e genéri-
Cas, que muitas vezes sdo uma
alternativa mais econémica as
pecas originais. Isso influen-
Cia a dinamica de mercado e
as preferéncias de um perfil
especifico de cliente. Servico
e suporte técnico: Além da
venda de pecas, muitas vezes
precisamos oferecer suporte
técnico e especializado de
orientagdo para O sucesso
da compra do cliente, instala-
¢do e até manutencado, o que
destaca o atendimento da
equipe de vendas da Odapel.
Desafios econémicos e fiscais:
O mercado enfrenta desafios
relacionados a economia bra-
sileira e as regulamentacdes,
como impostos, por exem-
plo. Estes fatores podem
impactar o custo e a dispo-
nibilidade dos componentes
em determinadas regides
do pais. Entrega eficiente:
Ter um estoque equilibrado
para diversos municipios em
NOSSo pais seguramente é um
desafio. Por isso é necessario

manter sempre a parceria
com transportadoras solidas
no mercado, a fim de assegu-
rar a rapida entrega para os
clientes. Proximidade fisica:
Estar cada vez mais proximos
aos nossos clientes requer
um alto investimento; porém,
devido as questdes tributarias
do nosso pais, cada vez mais
tem sido um ponto necessa-
rio. Tendéncias sustentaveis:
A crescente preocupagao com
questdes ambientais esta
comecando a influenciar o
mercado, com uma demanda
crescente por componentes
que sejam mais sustentaveis e
eficientes em termos de con-
sumo de energia.

Como a evolugdo tecnolégica
experimentada pelos veicu-
los pesados na ultima década
impactou o setor como um
todo e o mercado de distri-
buicao em particular?

A evolucdo tecnoldgica nos
veiculos pesados tem exigido
que o mercado de distribuicao
se adapte rapidamente, ofe-
recendo componentes mais
especializados, atualizando pro-
cessos e investindo em novas
tecnologias e capacidades
de servi¢o. Essa transforma-
cao representa tanto desafios
quanto oportunidades para 0s
distribuidores. Ja existem, por
exemplo, veiculos pesados
modernos incorporados com
tecnologias avancadas, como
gerenciamento eletronico e

assisténcia ao motorista, o que
aumenta a complexidade dos
componentes. Logo, surge a
necessidade de oferecer uma
gama diversificada de pecas
de reposicao e suporte técnico
especializado. Com a evolucao
tecnoldgica, a manutencao
de veiculos pesados torna-se
mais complexa, exigindo treina-
mento continuo para os profis-
sionais do setor.

De que forma a empresa vis-
lumbra a evolucao deste mer-
cado e quais transformacgoes
terao maior relevancia nos
préximos anos?

Acreditamos que o mercado de
distribuicdo de autopecas para
veiculos pesados passara por
significativas transformacoes
nos proximos anos, impulsio-
nadas por fatores como a digi-
talizagdo, o avanco da tecnolo-
gia embarcada nos veiculos e
a evolucao das necessidades
dos clientes. Para acompanhar
essas mudancgas, nossa estra-
tégia inclui:

1. Capacitacao continua:
Investiremos intensamente na
capacitacao dos nossos cola-
boradores para que estejam
preparados para lidar com as
novas tecnologias embarcadas
nos veiculos, conectividade e
automacao. Esse preparo sera
crucial para oferecer um servico
de exceléncia em um mercado
cada vez mais tecnoldgico.

2. Apoio e parceria com for-
necedores: Vamos continuar
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‘ PESQUISA

apoiando nossos fornecedo-
res no desenvolvimento de
novos produtos que atendam
as tendéncias do mercado,
COMO pegas e componentes
que suportem as novas tec-
nologias embarcadas e solu-
cOes sustentaveis. Essa parce-
ria estratégica é fundamental
para manter nosso portfolio
atualizado e diversificado.

3. Expansao e diversificacao de
produtos: Vamos investir na
ampliacao do nosso estoque
e na diversificacdo de produ-
tos, garantindo alta disponi-
bilidade e agilidade no aten-
dimento, seja por meio de
canais tradicionais ou digitais.
4. Proximidade com os clien-
tes: Permaneceremos proxi-
MOS aos Nossos clientes, ofe-
recendo ndo apenas produtos,
mas também conhecimento
especializado. Queremos ser o
distribuidor de confianca que
eles possam contar para aten-
der, de forma rapida e eficaz,
as demandas dos seus pro-
prios clientes. Estamos com-
prometidos em liderar esse
processo de transformacdo
no mercado, mantendo nossa
base solida de respeito aos
clientes, fornecedores e cola-
boradores, e sempre buscando
inovacdo e exceléncia.

PACAEMBU

Quais fatores explicam o desta-
que conquistado pela empresa
junto aos varejistas que parti-
ciparam da pesquisa?

A Pacaembu Autopecas se
destaca no mercado de distri-
buicdo de autopecas para vei-
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culos pesados devido a uma
combinacao de fatores que
refletem sua sélida trajetoria
e compromisso com a quali-
dade. Com mais de 60 anos
de experiéncia, a empresa se
consolidou como uma refe-
réncia no setor, oferecendo
produtos de alta qualidade e
confiabilidade, o que € essen-
cial para conquistar a con-
fianca dos varejistas. Além
disso, a Pacaembu investe
em uma equipe de vendas
bem treinada, que propor-
ciona um atendimento técnico
e personalizado, permitindo
um contato préximo com os
clientes para entender suas
necessidades e garantir uma
Otima experiéncia de compra.
Qutro aspecto importante é
a diversificacdo de seu port-
félio, que conta com mais de
57.000 itens, atendendo a
uma ampla gama de necessi-
dades dos varejistas e ofere-
cendo opc¢des para diferentes
tipos de veiculos pesados. A
empresa também se mantém
atualizada em relacdo as ten-
déncias do mercado, inves-
tindo em inovacao tecnolo-
gica e processos, adaptando
sua oferta de produtos e ser-
Vicos para atender as deman-
das emergentes. A logistica
eficiente da Pacaembu, com
agilidade nas entregas, per-
mite que a empresa atenda
rapidamente as solicitacdes
dos varejistas, um diferencial
crucial em um ambiente com-

petitivo. Por fim, a utilizacao
de canais de venda diversifi-
cados, incluindo e-commerce
e vendas diretas, facilita o
acesso dos varejistas aos
produtos, melhorando ainda
mais a experiéncia de compra.
Nossa loja virtual, www.pabu.
com.br, oferece vantagens
significativas para os vare-
jistas, uma ampla variedade
de pecas, permitindo que 0s
varejistas encontrem tudo o
que precisam em um so lugar,
destacando-se pela garantia
do melhor preco, tornando-se
uma escolha atraente para os
nossos clientes.

Quais sdo as caracteristicas
mais marcantes do mercado de
distribuicao de componentes
para pesados no Brasil hoje?

O mercado de distribuicdo
de componentes para veicu-
los pesados no Brasil é carac-
terizado pela coexisténcia de
grandes distribuidores nacio-
nais e pequenos e médios dis-
tribuidores regionais, criando
um ambiente competitivo e
diversificado. A expansao do
mercado, estimulada pela
modernizacao das frotas com
veiculos mais eficientes e sus-
tentaveis, € uma clara tendén-
cia. Essa tendéncia reflete
uma crescente demanda
por pegas e componentes
de reposicao, beneficiando
diretamente o setor e pro-
jetando um futuro otimista.
O desempenho do mercado

estd intimamente ligado a ati-
vidade do setor de transpor-
tes e influenciado por fatores
macroecondmicos, como PIB,
taxas de juros e precos de
combustiveis, evidenciando a
interdependéncia entre esses
segmentos. A Pacaembu tem
uma ampla oferta de produ-
tos, incluindo motores, trans-
missdes, sistemas eletrénicos,
quimicos, lubrificantes, pneus,
entre outras pecas de repo-
sicdo de marcas nacionais
e importadas, atendendo a
diferentes necessidades e
orcamentos. A demanda por
solucdes tecnoldgicas, como
gestdao de estoque online e
atendimento personalizado,
esta impulsionando a digita-
lizacdo dos processos. Além
disso, as normas ambientais,
como as exigéncias do Euro 6,
estdo forcando o mercado a
se adaptar, resultando em vei-
culos mais limpos e eficientes.
O agronegadcio brasileiro tam-
bém desempenha um papel
significativo no crescimento
do mercado de caminhdes e
na demanda por autopecas,

Foto: divulgacdo

Ana Paula Cassorla
Diretora de Marketing e Compras
da Pacaembu
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prometendo um futuro pro-
Missor para o setor.

Como a evolugdo tecnoldgica
experimentada pelos veicu-
los pesados na ultima década
impactou o setor como um
todo e o mercado de distri-
buicao em particular?

A incorporacao de sistemas
eletronicos sofisticados, como
gerenciamento de frota e sen-
sores avanc¢ados, aumentou
a complexidade dos veiculos
pesados, exigindo dos distri-
buidores um conhecimento
técnico mais aprofundado
para formacao do estoque e
entendimento da demanda
por regido. Essa complexidade
elevou a demanda por com-
ponentes eletronicos de alta
precisdo, levando os distribui-
dores a oferecer um portfélio
de produtos mais abrangente
e especializado. A tecnologia
também possibilitou o desen-
volvimento de sistemas de
monitoramento e diagnastico
que identificam problemas
antes que se agravem, otimi-
zando a manutencao e redu-
zindo custos operacionais.
Além disso, a evoluc¢do tecno-
l0gica transformou a logistica,
com o uso de sistemas de ras-
treamento que otimizam rotas
e reduzem custos, exigindo
investimentos em gestao de
estoque e logistica mais efi-
cientes. A Pacaembu também
se apropriou das tecnologias
disponiveis, o que possibilitou
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o desenvolvimento de novos
modelos de negdcio, como a
venda de pecas online, a assi-
natura de servicos e 0 UsO
de plataformas digitais para
conectar fabricantes, distri-
buidores e clientes, iniciativas
que temos adotado para nos
manter competitivos e proxi-
mos de nossos clientes.

De que forma a empresa vis-
lumbra a evolucao deste mer-
cado e quais transformacgoes
terao maior relevancia nos
préximos anos?

O futuro do mercado de dis-
tribuicdo de componentes
para veiculos pesados sera
caracterizado por uma maior
integracao tecnoldgica, per-
sonalizacao dos servicos, foco
em sustentabilidade e a emer-
géncia de novos modelos de
negocio. A colaboracao com
outras empresas, incluindo
fabricantes, startups e empre-
sas de tecnologia, sera essen-
cial para o desenvolvimento
de solucdes inovadoras e
para atender as crescentes
demandas do mercado de
distribuicao de componentes
para veiculos pesados. Essa
sinergia permitird a troca
de conhecimentos e recur-
sos, facilitando a criacao de
produtos e servicos que res-
pondam de maneira eficaz
as necessidades dos clien-
tes. As empresas que con-
sequirem se adaptar a essas
mudancas e oferecer solu-

¢des mais completas e per-
sonalizadas aos seus clien-
tes estardo em uma posicao
privilegiada para alcancar o
sucesso. Essas inovacoes nao
apenas melhoram a eficién-
Cia operacional, mas também
transformam a experiéncia
do consumidor, permitindo
um acesso mais agil e per-
sonalizado aos produtos e
servicos desejados. Neste
contexto, desejamos expres-
sar nossa profunda gratidao
a todos os envolvidos no 1°
Prémio Maiores e Melhores
em Distribuicao de Autopecas
para Veiculos Pesados. A
pesquisa possibilita resul-
tados que vao além da sim-
ples celebracao das conquis-
tas do setor, mas, também
serve como uma plataforma
para a promog¢ao e O reco-
nhecimento das melhores
praticas do mercado, incen-
tivando a inovacao e a busca
pela exceléncia. Estamos
especialmente agradecidos
pelo reconhecimento que
recebemos, destacando-nos
entre mais de 300 varejistas
especializados em pecas para
caminhdes e 6nibus de todo
o Brasil. Acreditamos firme-
mente que, juntos, podemos
continuar a impulsionar o
crescimento do setor, ado-
tando novas tecnologias e
praticas que atendam as cres-
centes demandas do mer-
cado e melhorem a experién-
cia de todos os envolvidos.

COBRA

Foto: divulgacdo

Diogo Sturaro
Diretor de Marketing e TI da Cobra

Quais fatores explicam o desta-
que conquistado pela empresa
junto aos varejistas que parti-
ciparam da pesquisa?
Acreditamos que a combina-
cdo de fatores que envolvem
a qualidade e confiabilidade
dos produtos disponiveis em
nosso amplo portfélio, nossa
presenca nas principais cida-
des do pals, somados a alta
disponibilidade de produtos
e 0 servi¢o de retirada em
até 15 minutos sejam dife-
renciais considerados pelos
amigos varejistas nessa pes-
quisa. Buscamos manter um
relacionamento proximo e
de confianca com eles, ofe-
recendo atendimento perso-
nalizado e suporte técnico.
Investimos em inovagao e
tecnologia para acompa-
nhar as demandas do mer-
cado. Com 26 anos consecu-
tivos sendo eleita a numero
1 em rolamentos, reforca-
mos nossa credibilidade e
consolidamos nossa posi-
cdo de lideranca também na
linha pesada.

Quais sdo as caracteristicas
mais marcantes do mercado de
distribuicao de componentes
para pesados no Brasil hoje?
O mercado de distribuicao de
componentes para veiculos
pesados no Brasil é marcado
pela crescente demanda por
produtos de alta qualidade e
durabilidade, devido as exigén-
cias de desempenho e segu-
ranca. A logistica eficiente é
essencial, pois os clientes bus-
cam rapidez e disponibilidade
de pecas para minimizar o
tempo de inatividade dos vei-
culos. A Cobra entende que ha
uma tendéncia de aumento na
busca por solu¢des tecnoldgicas
e suporte técnico especializado,
refletindo um mercado cada vez
mais focado em inovagao, sus-
tentabilidade e atendimento
personalizado para se adaptar
as necessidades especificas dos
frotistas e operadores.

Como a evolugdo tecnolégica
experimentada pelos veicu-
los pesados na ultima década
impactou o setor como um
todo e o mercado de distri-
buicao em particular?

Acreditamos que a evolucdo
tecnoldgica trouxe mudan-
¢as tanto para os fabrican-
tes quanto para o mercado
de distribuicdo. A introducdo
de novas tecnologias, como
sistemas de gerenciamento
eletronico, conectividade
avancada e maior eficiéncia
energética, aumentou a com-

plexidade e a diversidade dos
componentes demandados.
[sso exige uma rapida adap-
tacao. Estamos sempre consi-
derando a ampliacao do port-
folio de produtos, investindo
em capacitacdo técnica e em
solucdes logisticas mais ageis
para atender as necessidades
especificas do mercado. A tec-
nologia impulsiona a necessi-
dade de inovacao continua
e maior especializacao por
parte dos distribuidores para
se manterem competitivos.

De que forma a empresa
vislumbra a evolucao deste
mercado e quais transforma-
¢Oes terdao maior relevancia
nos préximos anos?

A Cobra Rolamentos enxerga
um mercado de distribuicdo
de componentes para vei-
culos pesados em constante
evolucao, impulsionado pela
digitalizagao, conectividade
e por inovacdes tecnoldgi-
cas que tornam os veiculos
mais eficientes e sustenta-
veis. Acreditamos que, Nnos
proximos anos, a relevancia
estara na adaptacdo as novas
demandas por componentes
especificos para tecnologias
emergentes, como motores
hibridos e sistemas de direcao
autdbnoma. Além disso, vemos
uma transformacdo significa-
tiva na integracao de solucdes
digitais, como plataformas
de e-commerce e ferramen-
tas de gestao de estoque em

tempo real, para oferecer um
atendimento ainda mais agil
e personalizado. O foco em
sustentabilidade, com produ-
tos e praticas que minimizem
0 impacto ambiental, também
sera crucial para manter a
competitividade e responder
as expectativas do mercado.

FURACAO

Foto: divulgacdo

Rogerio Dos Santos Cardoso Junior
Superintendente de Compras/
Vendas/Marketing da Furacdo

Quais fatores explicam o desta-
que conquistado pela empresa
junto aos varejistas que partici-
param da pesquisa?

Atualmente contamos com 32
filiais espalhadas pelo Brasil,
0 que garante uma capilari-
dade que nos permite estar
sempre proximos aos Nos-
sos clientes e atendé-los com
agilidade. Somos parceiros
de mais de 190 transporta-
doras homologadas; além
disso, a Furacdo conta com
um sistema proprio de ven-
das, o SAV, uma plataforma
eficiente para o cliente, onde
ele tem acesso ao portfolio
completo com mais de 50 mil
itens cadastrados, proporcio-
nando uma experiéncia mais

pratica da compra. Além do
investimento em garantia, 0
compromisso com o cliente,
o foco na exceléncia e a cre-
dibilidade conquistada no
mercado fazem da Furacdo
uma empresa reconhecida e
valorizada por seus parceiros
e clientes.

Quais sdao as caracteristicas
mais marcantes do mercado de
distribuicao de componentes
para pesados no Brasil hoje?
Dada a extensao do territo-
rio brasileiro e considerando
que mais de 75% das mer-
cadorias sao transportadas
por caminhdes, uma rede de
distribuicdo forte € essencial
para atender a essa demanda
que cresce e se diversifica a
cada dia. Disponibilidade de
produtos a pronta entrega e
mdo de obra qualificada em
todos os cantos do pais sao
caracteristicas marcantes
desse mercado.

Como a evolucao tecnoldgica
experimentada pelos veicu-
los pesados na ultima década
impactou o setor como um
todo e o mercado de distri-
buicdo em particular?

A tecnologia impactou dire-
tamente a eficiéncia logis-
tica. A adocao de sistemas
de telemetria e rastreamento
permitiu um controle mais
preciso da frota, otimizando
rotas, reduzindo custos e
aumentando a produtivi-
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dade. A automacdo também
ganhou espaco, com a imple-
mentacdo de sistemas de
gerenciamento de frota e
plataformas de logistica, que
facilitam o planejamento e
a gestdo das operacgdes. A
digitalizacao do setor tam-
bém trouxe novas oportu-
nidades para o mercado de
distribuicao. A integracao de
dados e a andlise de informa-
cdes permitem uma melhor
tomada de decisao, otimi-
zando a gestdo de estoque,
a previsao de demanda e a
gestdo de custo.

De que forma a empresa vis-
lumbra a evolugao deste mer-
cado e quais transformacoes
terdo maior relevancia nos
préximos anos?

A Furacao esta sempre obser-
vando as tendéncias que mol-
dam o mercado de distribui-
¢do de componentes para
veiculos pesados e esperamos
que, com 0s avancos tecnolo-
gicos, a demanda por pecas
mais modernas e conheci-
mentos técnicos mais especi-
ficos sejam exigidos cada vez
mais, sendo um fator impor-
tante de investimento nes-
ses pontos e a adaptacao da
empresa para uso de recursos
de inteligéncia artificial vai aju-
dar na experiéncia do cliente e
gestao das pecas. A empresa
esta pronta para se adaptar as
novas mudancas e se aprimo-
rar mais nesse segmento.
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Foto: divulgagdo

Marco Moreira
Diretor Compras/Planejamento
Estratégico/Marketing da Morelate

Quais fatores explicam o desta-
que conquistado pela empresa
junto aos varejistas que parti-
ciparam da pesquisa?

O Grupo Morelate esta no
mercado ha mais de 36 anos
atuando na linha pesada, e
pra nos estar participando
pela primeira vez dessa pes-
quisa é muito gratificante e
nos faz buscar cada vez mais
nossa participagdao no mer-
cado de varejo. Somos uma
empresa que presa muito a
parceria com o cliente bus-
cando levar o maior por-
tifdlio para ele encontrar
a sua necessidade em um
unico lugar.

Quais sao as caracteristicas
mais marcantes do mercado
de distribuicdo de componen-
tes para pesados no Brasil hoje?
Uma das caracteristicas mais
marcantes para nosso cliente
é ter disponibilidade, boas
marcas e competitividade. E
outro fator que pesa muito
em nosso setor é a entrega
no menor tempo possivel.

Como a evolugao tecnoldgica
experimentada pelos veicu-
los pesados na ultima década
impactou o setor como um
todo e o mercado de distri-
buicao em particular?

Vejo que o maior desafio para
nos distribuidores € fazer
com que grandes indUstrias
passem a liberar a linha de
produtos eletrénicos, que
hoje fica atrelada a postos
de servicos e concessiona-
rias. Tenho tido muita con-
versa com as fabricas para
mapear os distribuidores que
tém o perfil de vender essa
linha e liberar para comer-
cializarmos. Hoje um grande
frotista e um alguns repa-
radores nao investem mais
em estoque - esse é 0 N0SSO
papel como distribuidores,
ter a peca na hora que nosso
cliente precisa. E tudo isso
devido aos veiculos atuais
virem com muita tecnologia
embarcada de pecas eletro-
nicas. E as fabricas nacionais
que atendem as montadoras
em nosso pais tém que fazer
isso rapido, porque hora que
0s paralelos desenvolverem,
a conta vai ficar muito mais
cara para elas recuperarem
um mercado em gque sao 0s
detentores da tecnologia.

De que forma a empresa vis-
lumbra a evolugao deste mer-
cado e quais transformacgoes
terao maior relevancia nos
préximos anos?

Um dos nossos maiores desa-
fios é manter o relaciona-
mento cada vez mais com as
pessoas, sejam nossos clien-
tes, fornecedores e N0ssos
colaboradores. E a cada dia
gue passa nasce uma nova
ferramenta digital trazendo
uma solu¢ao. Quando visito
nossos clientes, vejo que ha
ferramentas que ajudam,
sim, no dia a dia deles; mas,
quando vocé visita e se coloca
a disposicdo para escuta-los,
nao existe ferramenta melhor
que o olho no olho, e nos acre-
ditamos muito nisso. O Grupo
Morelate vislumbra cada vez
mais desenvolver seus pro-
fissionais e capacita-los para
acompanhar essas tendén-
cias de mercado e nunca per-
der a esséncia de um bom
atendimento, até porque do
outro lado é um ser humano
que toma a decisdo para o
negocio dele. Por isso, uma
das grandes transformacdes
para 0s proximos anos € se
conectar cada vez mais com
os clientes, colaboradores e
fornecedores.

VANUCCI

Quais fatores explicam o desta-
que conquistado pela empresa
junto aos varejistas que parti-
ciparam da pesquisa?

Com um compromisso firme
em exceléncia, o Grupo
Vannucci continua se desta-
cando ao investir em multiplas

areas, garantindo que a quali-
dade no atendimento e a efi-
ciéncia na entrega, com frota
propria e estoque bem abaste-
cido, se traduzam em beneficios
diretos para os clientes e 0 mer-
cado. Essas a¢des consolidam
0 grupo como um dos princi-
pais nomes no setor. Podemos
ainda destacar o investimento
em novas filiais e a ampliacao
das atuais como um fator de
destaque dos ultimos anos.

Quais sao as caracteristicas
mais marcantes do mercado de
distribuicao de componentes
para pesados no Brasil hoje?

O compromisso do Grupo
Vannucci com o mercado de
pesados é evidente na agi-
lidade e eficiéncia com que
abastece lojas, oficinas e fro-
tistas. Entendendo a neces-
sidade de reparacdes rapi-
das e precisas em veiculos
comerciais. O grupo se des-
taca como um dos maiores
do Brasil, garantindo sempre
a peca certa, no tempo certo.
Como a evolugao tecnoldgica
experimentada pelos veicu-
los pesados na ultima década
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Marketing da Vanucci

impactou o setor como um
todo e o mercado de distri-
buicao em particular?

O Grupo Vannucci entende
que seu papel como distri-
buidor é fundamental para
a cadeia de pecas no mer-
cado. As evolucdes sempre
ocorreram e continuarao a
acontecer, e é através do
grupo que as fabricas se
conectam ao segmento.
Assumir essa responsabili-
dade de apoiar o mercado
na adaptacao as novas tec-
nologias € natural e crucial,
permitindo o crescimento
conjunto e continuo.

De que forma a empresa vis-
lumbra a evolugao deste mer-
cado e quais transformacgoes
terao maior relevancia nos
préoximos anos?

O Grupo Vannucci esta com-
prometido em acompanhar
0 crescimento do mercado
e as inovacdes tecnoldgicas,
sempre trazendo as solucdes
necessarias para atender as
demandas. Ao mesmo tempo,
O grupo tem um compro-
misso com a frota circulante
em Nnosso pais, que é consi-
derada “velha”, garantindo
que esses veiculos continuem
rodando com seguranca. Para
0s proximos anos, o foco
estara na ampliacao do port-
folio, na melhoria da estru-
tura das lojas e no desenvol-
vimento continuo dos Nossos
profissionais.

RODONAVES

Foto: divulgacdo

Jesiel Tasso
Diretor de Vendas e Marketing
na Rodonaves

Quais fatores explicam o desta-
que conquistado pela empresa
junto aos varejistas que parti-
ciparam da pesquisa?

Na Rodonaves, cada entrega
€ uma entrega unica. A dedi-
cacdao de todos os colabora-
dores, o trabalho em equipe,
O COMPromisso com a exce-
léncia e a responsabilidade
sao fundamentais para que
as operacdes funcionem cor-
retamente, de modo que os
nossos clientes estejam satis-
feitos com o0s servicos que
oferecemos. Além de nos-
sos ideais, entendemos que
cada entrega é uma chance
de gerar prosperidade, valor
e aproximacdo, ao ponto em
gue identificamos as neces-
sidades reais de cada um.
Também estamos de olho no
mercado para acompanhar a
evolucdo e entregar os melho-
res resultados. Almejamos
levar aos clientes oportunida-
des de crescimento e expan-
S30 por meio de N0Ssos servi-
COs; isto é, buscamos sempre
criar parcerias duradouras

que fomentem o desenvolvi-
mento econdmico da cadeia
produtiva. Para nos, essa
relacdo vai muito além de
consumidor-transportadora,
€ parceria, de fato, é con-
filanca, é expansao.

Quais sao as caracteristicas
mais marcantes do mercado de
distribuicdo de componentes
para pesados no Brasil hoje?
Adistribuicdo correta dos com-
ponentes para veiculos pesa-
dos é essencial para que as
operacdes das frotas fluam
normalmente, principalmente
por se tratar de materiais
robustos e duraveis. Assim, um
trabalho eficiente de entrega é
de extrema importancia para
que montadoras e outras
empresas sigam em funcio-
namento ininterrupto, sem
que exista um prejuizo para
as companhias e seus cola-
boradores. Outro fator muito
importante € que nossa estru-
tura permite um transporte
eficiente de ponta a ponta. A
Rodonaves, como referéncia
nacional em transporte no
pais, conta com uma malha
logistica que atende mais de
11 milhdes de possibilidades
de rotas para coletas e entre-
gas. Além disso, atua em mais
de 5 mil cidades e é especia-
lista em cargas fracionadas,
itinerante, consolidada e dedi-
cada, nos modais rodoviario
e aéreo, oferecendo solucdes
para cada entrega.
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Volda investe em treinamentos para colaboradores
da marca e mecanicos

A Volda contratou o espe-
cialista em Engenharia
Automotiva e influenciador
digital Everton Peroni para
capacitar seus colaboradores
na cidade de Serra (ES). Além
disso, ministrara treinamentos
técnicos em conjunto com 0s
clientes da marca para capaci-
tar mecanicos em todo o Brasil.
O objetivo principal dessa a¢ao

é investir no desenvolvimento
dos profissionais, ampliando o
conhecimento técnico sobre 0s
sistemas veiculares.

“Os profissionais das areas
comercial, SAC e controle de
qualidade serdo treinados
pelo Everton para adquirir um
conhecimento técnico mais
aprofundado, permitindo que
falem com propriedade sobre

Especialista em Engenharia Automotiva e influenciador

digital Everton Peroni fara a capacitacao
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0s produtos da Volda,” afirma
Jeane Ruschdeschel, Gerente
de Recursos Humanos da Volda.
Eles vao aprender sobre os siste-
mas de suspensdo e rodas, dire-
¢do e transmissdo no Centro de
Treinamento Automotivo Everton
Peroni, em Serra.

Everton Peroni tem mais de 27
anos de experiéncia no ramo
automotivo, sendo 16 anos

dedicados aos treinamentos
automotivos. Foi professor
do SENAI e ministra cursos
para mecanicos em sua ofi-
cina. Além disso, é influencia-
dor digital, acumulando quase
28 mil seguidores. Everton ira
representar a marca com con-
teudos técnicos para 0s canais
digitais da Volda no Youtube e
Instagram.

“AcOes como essas

sdo essenciais para

0 sucesso da empresa

e para o desenvolvimento
profissional dos nossos
colaboradores.

Com nossas iniciativas
de relacionamento

e treinamento,

a qualidade dos servicos
que oferecemos aos
nossos clientes esta
atingindo um patamar
ainda mais elevado”

Ivan Furuya
Diretor Comercial e de Marketing da Volda
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Pneus representam 76,7% de participacao entre os itens automotivos

usados mais vendidos na plataforma

Sinal de alerta:

pneu é a peca automotiva
usada mais vendida na OLX

A informacao merece a aten-
¢do do aftermarket automotivo
e, principalmente, dos proprie-
tarios de veiculos que zelam
pela seguranca de suas familias.
Levantamento feito pela OLX
revela que o pneu usado liderou
as vendas de pecas automoti-
Vas Nos Cinco primeiros meses
do ano por meio da plataforma,
representando 76,7% dentre os
seis itens mais comercializados.
Entre as seis pecas e acessorios
usados mais vendidos, apods o
pneu, estao o reboque, com 6,7%
do share de comercializacdes, e 0
para-choque, com 5,5%.

O pneu também lidera entre
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0S componentes automotores
mais procurados por meio da
OLX em 2024, sequido pelo
reboque, na segunda posicao,
e para-choque, na terceira.
As trés primeiras colocagoes
também se repetem dentre 0s
mais anunciados.

A OLX também apurou que,
dos itens usados que mais
geram economia em relacdo
a0s novos, o reboque é o pri-
meiro colocado, custando ate
49% menos na plataforma. Em
segundo lugar, o capacete, com
uma reducdo de preco de 46%,
seguido pelas unidades de con-
trole eletrénico, com 37%.

Vendas de carros usados ja
passam de 10 milhGes

Mesmo com uma leve aco-
modacdo a menor de 2,7%,
em relacao ao més de julho,
a FENAUTO comemorou um
resultado positivo na média de
vendas por dia util de 1,7% no
més de agosto, que teve um dia
util a menos. Além disso, com-
parando-se os resultados de
agosto de 2024, com 0 mesmo
més de 2023, as vendas cresce-
ram 3,8%. O acumulado deste
ano ja é superior em 8,4% (com
10.238.396 de unidades), con-
tra 0 mesmo periodo de 2023
(9.444.206 unidades).

Para o presidente da FENAUTO,
Enilson Sales, “os resultados
positivos, ainda que com
pequenas variacoes, estao
dentro do previsto pela nossa
entidade. Teremos eleicdes
em outubro, o que pode
provocar algum impacto nas
vendas, mas continuamos
acreditando na manuten-
¢do desse movimento posi-
tivo até o final do ano, com
a expectativa de fecharmos
2024 com algo em torno de
15,5 milhdes de unidades
comercializadas”.

Os trés modelos mais procurados durante o més de agosto

Auto
VW Gol
Fiat Uno
Fiat Palio

69.871 unidades
37.833 unidades
36.519 unidades

Comerciais leves

Fiat Strada 32.637 unidades
VW Saveiro 21.302 unidades
GM S10 15.674 unidades

Foto: Adobe Stock

Motos

Honda CG150 75.511 unidades
Honda BIZ 34.685 unidades
Honda CG 125 31.080 unidades

Comerciais Pesados

Ford CARGO 2.464 unidades
Volvo FH 1.917 unidades
Ford F4000 1.378 unidades

Mercado de usados continua aquecido, para alegria do mercado de reposicdo

Andreé Di Giorgio € 0 novo
diretor-presidente da Fortbras

A Fortbras anunciou a promo-
cao de André Di Giorgio para
o0 cargo de Diretor-Presidente.
André se juntou a Fortbras em
2016, mesmo momento em
que a Advent International, uma
das maiores e mais experien-
tes empresas globais de private
equity, anunciava seu primeiro
investimento no mercado de

reposicdo de autopecas.
André acumula vasta experién-
cia em mais de 20 anos no mer-
cado de autopecas. Na Fortbras
liderou diferentes agendas e
contribuiu de maneira decisiva
na construcdo e crescimento da
Empresa, hoje uma das maio-
res redes varejistas do pais com
246 lojas e presenca nacional.

“A Estratégia da Fortbras nao muda.

O mercado de autopecas de reposicao

é bastante fragmentado, com grande potencial
para consolidacgao, tanto de forma organica,
através da inauguracao de novas lojas, quanto
por meio de seletivas aquisicdes. Temos um
time engajado, motivado e muito competente.
Estou bastante entusiasmado em dirigir a
companhia nesse novo ciclo de crescimento”

André Di Giorgio
Diretor-Presidente da Fortbras

Executivo acumula vasta experiéncia

em mais de 20 anos no mercado de autopecas

Maquina assegura a robustez e a durabilidade dos filtros desumidificadores

Tecfil desenvolve equipamento
avancado de teste de filtros
desumidificadores

A Tecfil desenvolveu um equi-
pamento de teste para filtros
desumidificadores, anun-
ciado pela empresa como o
mais avancado da América
Latina, feito em parceria com
especialistas do setor. O filtro
desumidificador elimina a umi-
dade presente no sistema de
ar comprimido e evita a corro-
sao de componentes criticos, a
danificacao das valvulas e dos
sensores no sistema. Ao impe-
dir a formacdo de condensacao
e reter outros produtos preju-
diciais, o filtro desumidificador

assegura que os freios mante-
nham sua eficacia, dando res-
postas rapidas e precisas em
situacdes de risco.

Durante os testes, sao utili-
zados critérios rigorosos que
incluem a capacidade de acu-
mulacdo de umidade e a resis-
téncia dos componentes inter-
nos dos filtros. Esses testes de
vida e eficiéncia determinam a
capacidade de retencdo, acu-
mulo e regeneracdao do sis-
tema, assegurando que eles
operem sob as condi¢des mais
extremas. Desta forma, a Tecfil
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valida a performance de seus
produtos em condicdes reais
de uso, garantindo que todo o
sistema dos veiculos operara de
maneira otimizada e confiavel.
Também assegura a robustez e
a durabilidade dos filtros desu-
midificadores, especialmente
em aplicacdes exigentes como
a de vejculos pesados.

“0 novo equipamento
de teste foi projetado
para avaliar
meticulosamente

a eficacia dos filtros
desumidificadores,
essenciais para garantir
a preservacao do
sistema de freios

em veiculos pesados.
Esta inovacao torna

a Tecfil a unica empresa
na América Latina capaz
de provar a qualidade

e eficiéncia de seus
filtros, assegurando
que os produtos
oferecam a melhor
performance possivel,
essencial parauma
operacdo segura

e eficiente de

veiculos pesados”
Roberto Rualonga

Gerente do Suporte Técnico
e Pds-venda da Tecfil
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Além de dicas de manutencao e aplica¢des, guia orienta sobre gestao de oficinas

desde a abertura da empresa até como expandir vendas

Fras-le desenvolve E-Books para mecanicos

Com o objetivo de oferecer
informacbes técnicas e de
gestdo para oficinas e publico
interessado no setor auto-
motivo, a Fras-le disponibiliza
diversos E-Books em seu blog
(https://blog.fras-le.com/). Os
E-Books sao acessiveis a qual-
quer pessoa, basta efetuar um
pequeno cadastro e efetuar o
download para ter acesso aos
conteudos, de forma pratica e
instantanea.

Ha um guia completo sobre
como abrir uma oficina, com
22 capitulos, que aborda
desde o plano de negdcio;
analise de mercado; planos de

marketing, operacional e finan-
ceiro; processos legais; custos;
tecnologia; treinamento até os
cuidados que se deve ter apos
a abertura do negdcio. Ja o
guia para expandir as vendas
da oficina possui 18 paginas,
com os temas - introducao,
mercado de oficina mecanica,
novos habitos dos consumi-
dores, mudancas no mercado
automotivo, importancia do
gestor na oficina e dicas para
expandir vendas.

A gestao de pessoas também
é abordada em E-Book com
20 paginas e assuntos como
a importancia da gestao, qual

é o0 papel do gestor, benefi-
cios da gestdo de pessoas e
como coloca-la em pratica,
entre outros; enquanto a ges-
tao do negdcio e tecnologia é
apresentada num manual para
exceléncia, com 17 paginas e
temas como os beneficios da
tecnologia para a gestao da
oficina e as tecnologias apli-
cadas no dia a dia.

Os interessados podem aces-
sar outros E-Books no Blog
Fras-le, entre eles, guia com-
pleto para definir precos de
vendas de produtos e servicos
da oficina, como trocar pasti-
lhas de freio, entre outros.

Leonardo Araujo retorna
da NTN Europa como
Presidente da NTN no Brasil

A NTN Rolamentos do Brasil,
fabricante de rolamentos que
pertence ao Grupo NTN com
mais de 100 anos de historia,
anuncia o novo presidente da
companhia para as operacoes
brasileiras. Leonardo Araujo,
que ja trabalhava na companhia
ha mais de 20 anos e foi para
a matriz da NTN, na Franca,
em 2021, para ocupar a posi-
cao de Diretor de Vendas do
Aftermarket Automotivo para
a Regiao EMEA, volta ao Brasil
como presidente a partir de
setembro. Leonardo Araujo é

Primeiro brasileiro a assumir
a presidéncia da companhia

0 primeiro brasileiro a assumir
a presidéncia da companhia.
Por sua vez, o atual presidente
no Brasil, Stephane Carlino,
vai para a Franca, onde ocu-
parad cargo de Diretor de
Vendas e Marketing da Divisao
Automotiva OEM.

Durante a sua gestao, Carlino
teve como foco expandir os
negocios da companhia, garan-
tindo crescimento no OEM e na
reposicao e Leonardo Araujo
seguira com a mesma missao
de continuar a evolugao em
todas as areas.

“E com muita

satisfacdao que retorno
ao Brasil apoés trés

anos de experiéncia
enriquecedora na Franca
para dar continuidade ao
processo de crescimento
sustentavel da empresa.
Para a NTN, o Brasil é
um mercado estratégico
com potencial de
crescimento”

Leonardo Araujo
Presidente da NTN no Brasil

Estratégia é crescer nas regides Norte, Nordeste e Centro-Oeste do Brasil

Lubrificantes Mobil e Grupo
Dislub Equador celebram
parceria estratégica

A fim de se aproximar ainda
mais do consumidor, a Mobil
anuncia parceria estratégica
com o Grupo Dislub Equador
(GDE), um dos principais distri-
buidores de derivados de petro-
leo nas regides Norte, Nordeste
e Centro-Oeste do Brasil.

Com o objetivo de transformar
a experiéncia de troca de 0Oleo
em sua rede de postos, o GDE
avanca significativamente em
Sua estratégia de mercado lan-
cando em setembro as unida-
des Lubs, que oferecerdo, ndo

apenas comodidade e con-
veniéncia, mas também uma
arquitetura inovadora, equipa-
mentos de Ultima geracdo e um
servico de qualidade, utilizando
a marca Mobil.

O GDE, com 26 anos de expe-
riéncia, € um dos maiores dis-
tribuidores de derivados de
petroleo no Brasil e atende a
mais de 5.500 clientes, com
mais de 400 postos bandeira-
dos e 24 filiais - entre bases e
10 terminais proprios.
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Por ABVE

Plug-in tem conexao com a tomada para que a bateria do motor elétrico possa ser recarregada

Veiculos plug-in completam um ano na lideranca das vendas
de eletrificados leves no Brasil

O mercado brasileiro de ele-
tromobilidade continua em
expansdo, com destaque para
0s veiculos plug-in (com recarga
externa), que lideram as ven-
das do segmento ha 12 meses
seqguidos. Em agosto, as vendas
foram de 14.667 veiculos eletri-
ficados leves, o que representa
um aumento de 57% em com-
paracao com agosto de 2023
(9.351) e uma pequena queda
de 4% sobre julho (15.312). No
acumulado de janeiro a agosto
de 2024, o mercado empla-
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cou 109.283 eletrificados leves,
com aumento de 123%, sobre
0 mesmo periodo de 2023
(49.052).

Infraestrutura

O crescimento das vendas
tem aquecido toda a cadeia
produtiva, principalmente a
de infraestrutura de recarga.
No Brasil, sequndo dados da
Tupi Mobilidade, empresa
associada a ABVE, ja estao
disponiveis 10.622 pontos de
recarga publicos e semipubli-

cos até agosto. Desse total,
89% sao do tipo AC (9.506), de
carga lenta, e 11% do tipo DC
(1.109), de carga rapida.
Desde o inicio da série histo-
rica da ABVE (2012) até agosto
de 2024, o Brasil ja contabiliza
329.714 eletrificados leves em
circulacao de todas as tecno-
logias (BEV, PHEV, HEV, HEV
flex e MHEV). Desses, pelo
menos 181.477 sdo elétricos
plug-in (BEV e PHEV).

A participacdo dos eletrifica-
dos sobre o total de veicu-

los leves vendidos no mer-
cado doméstico brasileiro em
agosto (automaoveis e comer-
ciais leves) foi de 6,6% em
agosto. Esse percentual man-
teve a média de market share
dos eletrificados, em torno de
7% ao longo do ano.

Interiorizagao

Os numeros de agosto indi-
cam também que a eletromo-
bilidade segue avan¢ando nas
diferentes regides do pais e se
dirigindo para as cidades do

interior. Os eletrificados, que
antes eram vistos somente
nas capitais, ja sao encontra-
dos em outros municipios.
Apesar de a lideranca em ven-
das de eletrificados continuar
no Sudeste (46%), houve uma
retracdo de 3 pontos percen-
tuais nessa regidao em relacdo
a julho. Ja o Nordeste cresceu
2 pontos (16%), enquanto as
regides Norte (4%) e Centro-
Oeste (15%) aumentaram um
ponto percentual cada uma.
Os 70 municipios que mais
comercializaram eletrifica-
dos em agosto representa-
ram 76% (11.125) das vendas
totais (14.667), sendo 70%
nas capitais (7.725) e 30% nas
cidades do interior (3.400).

Confianca

Além do aumento da infraes-
trutura de recarga, a maior
oferta de modelos de eletri-
ficados leves também contri-
bui para a evolucdo do mer-
cado. De janeiro a agosto
de 2024, o mercado brasi-
leiro de eletrificados dispo-
nibilizou 320 modelos de
diferentes tecnologias (BEV,
PHEV, HEV, HEV flex e MHEV),
produzidos por 46 montado-
ras, com destaque para BYD,
GWM, Toyota e Volvo.

Os elétricos leves plug-in, com
recarga externa (BEV+PHEV),
contribuiram com 66% da
oferta de modelos no periodo
(211). Ja os hibridos (HEV, HEV
Flex e MHEV), com 34% (109).

O tipo preferencial de eletri-
ficado escolhido pelo consu-
midor brasileiro sdo os SUVs,
que detém 61% do mercado,
seguido pelos Hatch peque-
nos, com 28%.

Tecnologias

Ha 12 meses, desde agosto
de 2023, os veiculos plug-in
(BEV movidos 100% a bate-
ria e PHEV hibridos) estdo na
lideranca da participacao de
mercado dos veiculos eletri-
ficados, consolidando assim
uma tendéncia que mudou
esse mercado no Brasil. Em
agosto de 2024, o mercado
comercializou 5.115 BEV, ou
35% do total do segmento.
Na comparacdo com julho, o

crescimento foi de 8,8%. Em
relacao a agosto de 2023
(1.167), o aumento foi exce-
lente: + 338%.

Ja os PHEV (hibridos plug-in)
fecharam o més de agosto
com 5.781 unidades vendi-
das e uma participacdo de
39% sobre as vendas totais.
Em relacdo a julho (6.659),
houve uma queda de 13%.
Na comparacao com agosto
de 2023 (3.700), um aumento
de 56%. Os HEV conven-
cionais (elétricos hibridos
nao plug-in, a gasolina ou
diesel) ficaram com 9% dos
emplacamentos em agosto
(1.323). Os HEV Flex, com
11% (1.604), e os micro hibri-
dos MHEV, com 6% (844).
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Empresa ja entregou mais de 16 milhdes de pacotes com elétricos no Brasil

Mercado Livre aumenta frota elétrica
em 30% e chega a 1300 veiculos no Brasil

O Mercado Livre apresenta a
campanha “Siléncio” para redu-
zir o impacto ambiental das
suas entregas. Como parte da
Sua estratégia ambiental, desde
2020, o Mercado Livre tem
investido em veiculos elétricos
para reduzir o impacto ambien-
tal, especialmente na primeira
e ultima milhas. No modelo de
frota dedicada, os veiculos silen-
ciosos emitem entre 50% e 85%
menos CO2 e sao utilizados de
acordo com a disponibilidade,
rotas programadas e abasteci-
mento ao longo dos trajetos.
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A companhia possui veiculos
elétricos no Brasil, México,
Colébmbia e Chile, sendo deten-
tora da maior frota elétrica pri-
vada da América Latina, atual-
mente com 2,8 mil carros
elétricos, um aumento de 20%
em relacdo ao mesmo periodo
de 2023. No Brasil, sao mais
de 1.300 veiculos, 30% a mais
que no ano passado. Por meio
desta frota, ja foram realizadas
36 milhdes de entregas de pro-
dutos na América Latina, 44%
das quais ocorreram no Brasil.
A frota de veiculos menos

poluentes se complementa
com mais de 160 caminhdes
a gas GNV e biometano.

Para potencializar a busca por
solucdes inovadoras com menor
impacto ambiental, o Mercado
Livre estabeleceu parceria com
a Newlab, uma plataforma de
inovacao dos EUA, com atua-
¢ao internacional, e uma sede
regional em Montevidéu, no
Uruguai. Juntas, lancaram o
Low-Carbon Logistics Stulio,
uma iniciativa para co-projetar e
implementar projetos de mobi-
lidade sustentavel. Em 2023,

mais de 120 startups interna-
cionais, 60% provenientes de
paises da América Latina, par-
ticiparam de uma convocatoria
para desenvolver tecnologias
emergentes de baixa emissao
de CO2 voltados para a ultima
milha do transporte do Mercado
Livre. Atualmente, estdao em
Curso uma série de pilotos no
Brasil, no México e no Uruguai,
incluindo projetos de micromo-
bilidade, hibridiza¢do, otimiza-
cao da infraestrutura de carre-
gamento das baterias e logistica
com modais alternativos.
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Semana de 02 a

06 de setembro

A seguir vocé conhece os resultados das pesquisas de MAPA - Movimento das Atividades em Pecas e Acessorios e
ONDA - Oscila¢des nos Niveis de Abastecimento e Precos do periodo de 02 a 06 de setembro, realizadas pelo After.Lab

MAPA

Os dados apurados pelo MAPA
mostram que persiste a traje-
toria de queda no volume de
vendas nos varejos de autope-
¢as. A média nacional ponde-
rada no periodo foi de -2,6%.
Os indices regionais de vendas
apurados pelos profissionais do
After.Lab sdo os seguintes: -5%

no Norte; -6,25% no Nordeste;
1,5% no Centro Oeste; -0,71%
no Sudeste; e -5,36% no Sul.
As compras por parte dos
varejos também continuam
em baixa. A média nacional
ponderada na semana em
questao foi de -2,48%.

Na variacao semanal regional
das compras, -6,67% no Norte,

MOVIMENTAGAO EM VENDAS NACIONAL

0
- I
o 124

-2,95

-6 09/ago 16/ago

-2,37 2,60
-3,01

23/ago 30/ago 06/set

MOVIMENTACAO EM COMPRAS NACIONAL

3
N

'
A

-4,30
-4,92

09/ago 16/ago

52

-2,03 I

-4,42

23/ago 30/ago 06/set

-5,71% no Nordeste; 1,25%
no Centro Oeste; -0,29% no
Sudeste; e -5,71% no Sul.

Os graficos de estatisticas com-
parativas revelam que a estabili-
dade nas compras subiu de 29%
para 49% dos varejos entrevis-
tados. As lojas que compraram
mais no periodo recuaram de
25% para 16% da amostra. E

o indice das que compraram
menos caiu de 46% para 35%.
No comportamento de ven-
das, a estabilidade subiu de
36% para 61% dos varejistas
pesquisados. As lojas que ven-
deram mais foram de 24%
para 14% da amostra e a varia-
¢do negativa recuou de 40%
para 25%.

ESTATISTICAS COMPARATIVAS NACIONAL VENDAS
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ONDA

Vamos agora aos resultados
do ONDA, pesquisa que conti-
nua flagrando a cada semana
um cenario de consistente
desabastecimento no mer-
cado de autopecas.

O indice apurado pelos profis-
sionais do After.Lab no periodo
revelou média nacional ponde-
rada negativa para o forneci-
mento de autopecgas para o
varejo, com indice de -6,78%.
Os graficos comparativos
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de abastecimento nas cinco
regides do Brasil apuraram
0S seguintes resultados:
-3,75% no Norte; -11,43% no
Nordeste; -3,75% no Centro-
Oeste; -7,69% no Sudeste; e
-2,69% no Sul.

Os itens em geral lideram o ran-
king da falta de produtos com
57,1% das respostas, sequidos
por componentes de motor,
com 10,7%, e componentes de
suspensao, com /,1%.

Os precos ao varejo continuam

mantendo trajetoria inversa a
do abastecimento, com per-
cepcdo continua de alta. O
viés nacional na semana em
foco foi de 2,91%.

Todas as regides, mais uma vez,
mostraram curva de precos em
elevacao, com 7,5% no Norte;
6,25% no Nordeste; 2,25%
no Centro-Oeste; 2,53% no
Sudeste; e variacao zero no Sul.
Os itens em geral responde-
ram por 43,8% das percepcdes
de alta nos precos, seguidos

por Oleo lubrificante e acesso-
rios, ambos com 12,5%.

A estabilidade do abasteci-
mento no periodo se manteve
na casa dos 56%. Em relacdo
a0s precos, a curva de estabili-
dade foi de 73% para 69%.
Acompanhe semanalmente
nas plataformas digitais do
Novo Varejo e do Aftermarket
Automotivo os resultados
atualizados das pesquisas
MAPA e ONDA, uma realiza¢do
do After.Lab.

ESTABILIDADE DE ABASTECIMENTO NACIONAL
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VIES - Variacdes no Indices e Estatisticas

A pesquisa VIES compreende
a comparacao do desempe-
nho para 0s meses de agosto
de 2020 a 2024 em nivel
nacional (BR), assim como
para as cinco regides do pals:
Centro-Oeste (CO), Norte
(N), Nordeste (NE), Sul (S) e
Sudeste (SE). Iniciaremos
com uma analise nacional,
seguida de uma analise
regional dos resultados.

Conforme os resultados
expostos no grafico 1 e na
tabela 1, é observado que
o0 nivel de abastecimento
no Brasil se manteve abaixo
de zero no més de agosto
em todos os anos analisa-
dos, com brusca queda em
2021 mas com consideraveis
melhoras em 2022 e 2023,
seguido de queda em 2024.
Ao analisarmos o comporta-
mento dos precos, observa-
mos que este apresentou um
pico positivo em agosto de
2021, mesmo momento em
que os niveis de abasteci-
mento se encontravam mais
baixos. Logo, se um dos prin-
cipios basicos da economia €
ajustar a oferta e a demanda
através dos precos, esse
resultado faz sentido por si
sO. As varia¢cbes nas com-
pras e vendas ao longo dos
anos mostraram mudancas
pequenas, sempre perto de
zero. As compras exibiram
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percentuais negativos em
todos os anos e o nivel de
vendas foi positivo somente
em 2022.

A interpretacdo da ANOVA
mostra que abastecimento
e preco apresentaram varia-
¢Oes significativas ao longo
dos anos (p < 0.05), ao passo
gque vendas e compras ndo
apresentaram variagdes sig-
nificativas ao longo dos anos
(p > 0.05).

Na anadlise por regides, inicia-
mos com o Centro-Oeste do
pais. Nessa regido, constata-
mos que, das quatro vertentes
analisadas, o abastecimento
foi a que apresentou maior
variacao. A analise de varian-
cia (ANOVA) mostrou que o
abastecimento foi a Unica
varidvel com variacao signifi-
cativa a 5% de significancia (p
< (0,05). Os niveis de abaste-
cimento cairam de 0,45% em
2020 para -13,11% em 2022,
estabilizando-se em valores
proximos de -4% em 2023 e
2024. Os precos mantiveram-
-se positivos em todos 0s anos
e partiram de 2,17% em 2020
e aumentaram para 5,71%
em 2021, caindo para 1,82
em 2024 uma varia¢do consi-
deravel, apesar de ndo haver
diferenca estatistica entre os
anos. Os niveis de compra
tiveram o menor valor em
2024, chegando a -6,58%. As

vendas apresentaram valores
negativos em parte dos anos
analisados, exceto em agosto
de 2021, ano em que apresen-
tou 0,50%.

Concluimos ainda, que 2024
foi um ano de quedas em
todas as vertentes do mer-
cado automotivo (abasteci-
mento, precos, vendas e com-
pras) na regiao Centro-Oeste.
O Grafico 3 mostra as infor-
macdes da regido Norte

Agostode 2020 a 2024

do pais. Observamos uma
queda acentuada nos niveis
de abastecimento em 2021,
com recuperacfes em
2022 e 2023, seguidos de
outra queda em 2024. Em
2021, a média mensal de
abastecimento chegou a
-18,67%. Os niveis de pre-
cos aumentaram de 2,32%
em 2020 para 10,22% em
2021, mantendo-se esta-
veis nos anos seguintes e

caindo para 3,92% em 2024.
As vendas tiveram uma
gueda constante e significa-
tiva desde 2020, passando de
2,58% em 2020 para -7,10%
em 2021 e permanecendo
em -3,65% em 2024. Os niveis
de compras sairam de valo-
res positivos em 2020 e 2021,
para resultados negativos nos
anos seguintes, chegando
a-7,67% em 2024. Na ana-
lise ANOVA, verificamos que
nenhuma variavel apresentou
diferencas estatisticamente
significativas entre os meses
de agosto nos anos analisa-

dos. Na regido Nordeste, o
abastecimento teve compor-
tamentos semelhantes aos
da regido Norte, chegando
a-15,79% em 2021. Embora
tenha havido recuperacoes
nos anos seguintes, os niveis
de abastecimento continua-
ram negativos. Os precos
atingiram um pico de 10,89%
em 2022 e cafram nos anos
sequintes, alcancando 1,75%
em agosto de 2024. As ven-
das foram positivas por trés
anos seguidos (2020 a 2022),
mas cairam e atingiram valo-
res de -1,93% em 2024. As

compras exibiram percen-
tual de desempenho positivo
somente em 2020, desempe-
nhando resultados negativos
em todos 0s anos seguintes.
Na analise ANOVA, todas as
variaveis apresentaram varia-
¢Oes significativas (p < 0,05).
Na regido Sul, os niveis
de abastecimento e preco
seguem O Mesmo CoOmpor-
tamento oposto observado
nas outras regides. Em 2021,
quando o abastecimento
atingiu seu ponto mais baixo
(-14,61%), os precos alcanga-
ram seu pico mais alto (6,25%).

[sso acontece porque o preco
funciona como um regula-
dor que equilibra a oferta e
a demanda. As vendas foram
negativas no més de agosto
de 2020, 2021 e 2024. Os
niveis de compras que exibi-
ram resultados negativos em
2020, foram recuperados para
1,63% em 2021 e permane-
ceram negativos nos trés ulti-
mos anos. Na analise ANOVA,
apenas abastecimento e ven-
das apresentaram variacdes
significativas (p < 0,05).

Por fim, analisamos o desem-
penho das varidveis na regido
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After.Lab - inteligéncia de negdcios da Novomeio Hub de Midia

Sudeste do pais. Novamente é
visto comportamento oposto
nos niveis de abastecimento
(-13,06%) e preco (7,49%) em
2021. Apds pico positivo em
2021, os niveis de preco cai-
ram constantemente nos anos
seguintes, estacionando em
3,02% em 2024, enquanto
0s niveis de abastecimento
sofreram recuperacao nos
dois anos sequintes a 2021 e
voltaram a cair em 2024, esta-
cionando em -8,88%.

As vendas apresentaram valor
percentual positivo somente
em 2022 (1,90%), e demons-
traram percentuais negati-
VoS em todos 0s outros anos.
As compras, por outro lado,
foram negativas em agosto
de todos os anos estudados,
permanecendo em-3,71% em
2024. Na analise de variancia,
apenas as compras Ndo Mos-
traram variacdes significativas,
com um nivel de confianca de
pelo menos 5%.

META traz as marcas mais compradas por varejos e oficinas

Estudo do After.Lab que apura o consumo de pecas genuinas das montadoras no aftermarket revela as
preferéncias do mercado no primeiro semestre

O Novo Varejo continua apre-
sentando os resultados da
pesquisa META - Montadoras
em Estatisticas e Tendéncias
no Aftermarket apurados pelo
After.Lab no primeiro semes-
tre de 2024. Os dados levanta-
dos pelo nucleo de inteligéncia
de negdcios do mercado de
reposi¢cao automotiva sao con-
solidados a cada seis meses e
apresentados nas plataformas
de conteuddo da Novomeio Hub
de Midia ao longo do semestre
seguinte. O histdrico fica dispo-
nivel nas edi¢des anteriores que
VOCE encontra no site novovare-
joautomotivo.com.br

As tabelas 8 e 9 abaixo indi-
cam quais marcas de pecas
genuinas das montadoras
foram mais compradas pelos
respondentes - reparadores e
varejistas - e por quais motivos
optaram por essas marcas.

A tabela 8 lista as 5 princi-
pais marcas compradas e
é possivel observar que os
produtos oferecidos pela
FIAT e CHEVROLET domi-
nam o volume de com-
pras, somando 53,3% e
54,9% do total de respos-
tas nas oficinas e no varejo,
respectivamente.
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LUPA revela acumulado na venda e aplicacao de lubrificantes

Dados consolidados do primeiro semestre do ano quantificam o fluxo dos produtos nas lojas
de autopecas e oficinas mecanicas

Damos sequéncia nesta edi-
¢ao também aos resultados da
pesquisa LUPA - Lubrificantes
em Pesquisa no Aftermarket
Automotivo, mais um estudo
do After.Lab realizado no pri-
meiro semestre de 2024. Os
dados levantados pelo nucleo
de inteligéncia de negocios
do mercado de reposicdo
automotiva sao consolidados
a cada seis meses e apresen-
tados nas plataformas de con-
teudo da Novomeio Hub de
Midia ao longo do semestre
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seqguinte. O histdrico fica dis-
ponivel nas edicdes anterio-
res que vOocé encontra no site
novovarejoautomotivo.com.br
Os graficos 2 e 3 abaixo indi-
cam o acumulado de uso (ofi-
cinas) e de venda (varejo) dos
lubrificantes analisados. Vemos
gue ha grande predominan-
Cia do uso e venda do dleo de
motor e que a medida em que
ha aumento na especializacdo
do produto, ocorre reduc¢ao no
volume comercializado.

Ja os graficos 4 e 5 indicam

um panorama mensal da
venda e uso de lubrificantes.
Cabe ressaltar que aqui, ndo
poderemos fazer um compa-
rativo entre um més e outro,
uma vez que os responden-
tes mudaram ao longo dos
meses (por exemplo, em abril
pode haver maior contingente
de respostas de oficinas muito
grandes, enquanto em maio
pode haver um maior contin-
gente de repostas de oficinas
pequenas, afetando o volume
comercializado més a més).

Para uma comparacgao exata
entre 0s meses, as perguntas
deveriam ser repetidas sempre
aos mesmos respondentes,
més apos més.

Contudo, podemos comparar
o volume de venda e uso entre
os lubrificantes, dentro do més
analisado. E perceptivel que
independente do més, o maior
volume comercializado ainda é
do dleo de motor, seja no varejo,
seja na oficina, corroborando
com os graficos 2 e 3 acima.
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Agosto tem o maior nivel de producao
e a melhor média diaria de vendas do ano

O ritmo elevado de producao
verificado em julho continuou
ao longo de agosto, configu-
rando o maior volume do ano,
com 259.613 autoveiculos pro-
duzidos, crescimento de 5,2%
em relacdo ajulho e de 14,4%
na comparagao com agosto
de 2023. Desde outubro de
2019 nao havia um resultado
tao positivo. "As fabricas estao
acelerando em fung¢do ndo s6
da reacdo consistente do mer-
cado interno, mas também pela
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guantidade de lancamentos
importantes”, explicou Marcio
de Lima Leite, Presidente
da Associacdo Nacional dos
Fabricantes de Veiculos
Automotores (ANFAVEA).

Com um dia util a menos que
julho, agosto fechou com
237,4 mil unidades empla-
cadas, 14,3% a mais que no
mesmo més do ano passado.
Foi o melhor més no ano em
meédia diaria de vendas, com
10,8 mil unidades. O acumu-

lado deste ano (1.623 mil) é o
melhor desde 2019. O com-
portamento dos modelos
importados apresentou esta-
bilidade em relacdo ao més
anterior, com leve queda de
1,7%. A participacao acumu-
lada no ano continua elevada,
agoraem 17,2%, e vem sendo
impulsionada sobretudo por
produtos de origem chinesa.
Estimativa da ANFAVEA é de
que ha no pais um estoque
recorde de modelos chineses,

de cerca de 81 mil unidades.
Apesar da retracao das expor-
tacdes, os embarques de
38.225 unidades em agosto
representaram o segundo
maior volume do ano.
Argentina, México, Colémbia e
Chile registraram crescimento
em seus respectivos merca-
dos. Porém, a queda de 17,9%
no acumulado do ano ainda é
motivo de preocupacao para
0 setor no momento.

w= Automaoveis - Passenger Cars / Automoéviles /—

» Licenciamento

Vehicle registration / Matriculacién de vehiculos

» Exportacao

Export / Exportaciones

» Producao

Production / Produccién

Unidades Unidades Unidades
Units / Unidades Units / Unidades Units / Unidades
AGO 24 - AUG 24/AGO 24 171,0 mil AGO 24 - AUG 24/AGO 24 27,7 mil AGO 24 - AUG 24/AGO 24 193,5 mil
Thousand/Mil Thousand/Mil Thousand/Mil
JUL24- UL 24/)UL 24 178,1 mil JUL24-JUL24/)UL 24 29,1 mil JUL24-JUL24/)UL 24 183,0 mil
Thousand/Mil Thousand/Mil Thousand/Mil
AGO 24/JUL 24 -4,0% AGO 24/JUL24 -4,8% AGO 24/JUL24 57%
AGO 24/JUL 24 - AUG 24/JUL 24 AGO 24/JUL 24 - AUG 24/JUL 24 AGO 24/JUL 24 - AUG 24/JUL 24
AGO 23 - AUG 23/AGO 23 153,5 mil AGO 23 - AUG 23/AGO 23 25,4 mil AGO 23 - AUG 23/AGO 23 173,7 mil
Thousand/Mil Thousand/Mil Thousand/Mil
AGO 24/AGO 23 11,4% AGO 24/AGO 23 92% AGO 24/AGO 23 11,4%
AUG 24/AUGO 23 - AGO 24/AGO 23 AUG 24/AUGO 23 - AGO 24/AGO 23 AUG 24/AUGO 23 - AGO 24/AGO 23
JAN-AGO 24 - JAN-AUG 24 - ENE-AGO 24 1198,1 mil JAN-AGO 24 - JAN-AUG 24 - ENE-AGO 24 179,2 mil JAN-AGO 24 - JAN-AUG 24 - ENE-AGO 24 1231,0 mil
Thousand/Mil Thousand/Mil Thousand/Mil
JAN-AGO 23 - JAN-AUG 23 - ENE-AGO 23 1064,0 mil JAN-AGO 23 - JAN-AUG 23 - ENE-AGO 23 231,6 mil JAN-AGO 23 - JAN-AUG 23 - ENE-AGO 23 1187,3 mil
Thousand/Mil Thousand/Mil Thousand/Mil
JAN-AGO24 / JAN-AGO 23 126% JAN-AGO24 / JAN-AGO 23 -226% JAN-AGO24 / JAN-AGO 23 37%
JAN-AUG 24 / JAN-AUG 23- ENE-AGO 24 / ENE-AGO 23 JAN-AUG 24 / JAN-AUG 23- ENE-AGO 24 / ENE-AGO 23 JAN-AUG 24 / JAN-AUG 23- ENE-AGO 24 / ENE-AGO 23

Fonte: Renavam/Denatran

=== Comerciais Leves - Light commercials / Comerciales livianos

» Licenciamento

Vehicle registration / Matriculacién de vehiculos

» Exportacao

Export / Exportaciones

Production / Produccién

Unidades Unidades Unidades
Units / Unidades Units / Unidades Units / Unidades
AGO 24 - AUG 24/AGO 24 52,4 mil AGO 24 - AUG 24/AGO 24 8,7 mil AGO 24 - AUG 24/AGO 24 50,9 mil
Thousand/Mil Thousand/Mil Thousand/Mil
- 49,4 mil - 8,1 mil - 49,6 mil
JUL24- UL 24/1UL 24 Jdoamn JUL24-)UL24/1UL 24 naimi JUL24-suL24/10L 24 Trousand/Vil
AGO 24/JUL 24 6,1% AGO 24/JUL24 73% AGO 24/JUL24 25%
AGO 24/JUL 24 - AUG 24/IUL 24 AGO 24/JUL 24 - AUG 24/JUL 24 AGO 24/JUL 24 - AUG 24/IUL 24
AGO 23 - AUG 23/AGO 23 Thﬁ;?n'é'/'n'm AGO 23 - AUG 23/AGO 23 Thgu.ga m}lw AGO 23 - AUG 23/AGO 23 Thgg;gﬂm;\lm‘
AGO 24/AGO 23 20,6 % AGO 24/AGO 23 199% AGO 24/AGO 23 224%
AUG 24/AUGO 23 - AGO 24/AGO 23 AUG 24/AUGO 23 - AGO 24/AGO 23 AUG 24/AUGO 23 - AGO 24/AGO 23
JAN-AGO 24 - JAN-AUG 24 - ENE-AGO 24 331,2 mil JAN-AGO 24 - JAN-AUG 24 - ENE-AGO 24 50,5 mil JAN-AGO 24 - JAN-AUG 24 - ENE-AGO 24 304,8 mil
Thousand/Mil Thousand/Mil Thousand/Mil
JAN-AGO 23 - JAN-AUG 23 - ENE-AGO 23 283,4 mil JAN-AGO 23 - JAN-AUG 23 - ENE-AGO 23 49,6 mil JAN-AGO 23 - JAN-AUG 23 - ENE-AGO 23 277,6 mil
Thousand/Mil Thousand/Mil Thousand/Mil
JAN-AGO24 / JAN-AGO 23 16,9% JAN-AGO24 / JAN-AGO 23 18% JAN-AGO24 / JAN-AGO 23 98%
JAN-AUG 24 / JAN-AUG 23- ENE-AGO 24 / ENE-AGO 23 JAN-AUG 24 / JAN-AUG 23- ENE-AGO 24 / ENE-AGO 23 JAN-AUG 24 / JAN-AUG 23- ENE-AGO 24 / ENE-AGO 23

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

AGO JUuL JAN-AGO AGO JAN-AGO
AUG/AGO JUL/JUL JAN-AUG/ENE-AGO AUG/AGO JAN-AUG/ENE-AGO A/B A/D C/E
A B c D E % % %
Unidades - Total / units / Unidades 196.757 | 200.050 1.343.113 173.903 | 1.224.784 -1,6 13,1 9,7
Veiculos leves / Light vehicles / Vehiculos livianos 183.442 186.945 1.254.258 163.842 1.145.874 -1,9 12,0 9,5
Automveis / Passenger cars / Automaviles 143.660 150.361 1.007.185 130.495 931.970 -4,5 10,1 8,1
Comerciais leves / Light commercials / Comerciales livianos 39.782 36.584 247.073 33.347 213.904 8,7 19,3 15,5
Caminhdes / Trucks / Camiones 10.924 10.616 75.126 8.600 64.631 2,9 27,0 16,2
Semileves / Semi-light / Semilivianos 69 98 581 102 754 -29,6 -32,4 -22,9
Leves / Light / Livianos 922 846 6.217 707 5.817 9,0 30,4 6,9
Médios / Medium / Medianos 772 818 5.767 648 5.500 5,6 19,1 4,9
Semipesados / Semi-heavy / Semipesados 3.125 3.360 21.641 2.609 19.235 7,0 19,8 12,5
Pesados / Heavy / Pesados 6.036 5.494 40.920 4534 33.325 9,9 33,1 22,8
Onibus / Buses / Omnibus y Colectivos 2.391 2.489 13.729 1.461 14.279 3,9 63,7 3,9
mil unidades JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET ouT NOV DEZ TOTAL
thousand units / miles de unidades | JAN/ENE | FEB/FEB | MAR/MAR | APR/ABR | MAY/MAY | JUN/JUN JUL/JUL | AUG/AGO | SEP/SET | OCT/OCT | NOV/NOV DEC/DIC
2021 1550 | 153,7 | 172,0 | 1580 | 169,2 | 1581 | 151,0 | 149,5 | 1332 | 140,4 | 1483 177,9 1.866,1
2022 108,4 | 117,01 | 1291 | 1284 | 1642 | 151,2 | 1593 | 1845 | 168,8 | 1589 | 174,0 187,2 1.831,0
2023 122,4 | 112,4 | 171,4 | 1381 | 149,10 | 1616 | 1959 | 1739 | 1678 | 1836 | 1768 | 203,7 1.956,7
2024 130,1 | 1371 | 157,10 | 1846 | 161,3 | 1760 | 200,1 | 1968 1.343,1

Fonte/Source/Fuente: Renavam/Denatran

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

AGO JUL JAN-AGO AGO JAN-AGO
AUG/AGO JuLUL IAN-AUG/ENE-AGO |  AUG/AGO | JAN-AUG/ENE-AGO | A/B A/D C/E
A B C D E % % %

Unidades - Total / units / Unidades 40.625 41.286 279.578 33.840 207.110 -1,6 20,1 35,0
Veiculos leves / Light vehicles / Vehiculos livianos 40.008 40.551 275.034 33.126 201.504 -1,3 20,8 36,5
Automdveis / Passenger cars / Automaviles 27.361 27.707 190.947 23.005 132.014 -1,2 18,9 44,6
Comerciais leves / Light commercials / Comerciales livianos 12.647 12.844 84.087 10.121 69.490 -1,5 25,0 21,0
Caminhdes / Trucks / Camiones 602 734 4,517 714 5.600 -18,0 -15,7 -19,3
Semileves / Semi-light / Semilivianos 531 644 4.056 676 5.248 -17,5 -21,4 -22,7

Leves / Light / Livianos 35 50 232 11 200 -30,0 218,2 16,0

Médios / Medium / Medianos 27 38 182 24 121 -28,9 12,5 50,4
Semipesados / Semi-heavy / Semipesados 2 1 1 2 14 100,0 0,0 21,4
Pesados / Heavy / Pesados 7 1 36 1 17 600,0 600,0 111,8
Onibus / Buses / Omnibus y Colectivos 15 1 27 0 6 1.400,0 = 350,0

mil unidades JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET ouT NOV DEZ

thousand units / miles de unidades | JAN/ENE | FEB/FEB | MAR/MAR | APR/ABR | MAY/MAY | JUN/JUN | JUL/JUL | AUG/AGO | SEP/SET | OCT/OCT | NOV/NOV | DEC/DIC TOTAL
2021 16,2 13,7 17,4 17,1 19,4 24,4 24,5 23,3 21,9 22,0 24,7 29,2 253,8

2022 18,1 15,2 17,8 18,9 22,8 26,9 22,7 24,1 25,2 22,0 30,0 29,7 273,5

2023 20,4 17,5 27,5 22,7 27,5 27,9 29,7 33,8 30,0 34,3 35,8 44,8 352,0

2024 31,5 28,1 30,6 36,3 32,9 38,3 41,3 40,6 279,6

Fonte/Source/Fuente: Renavam/Denatran
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A midia do aftermarket automotivo

Anfavea apresenta estudo de descarbonizacao
como contribuicdo para a COP

A ANFAVEA e o Boston Consulting
Group (BCG) entregaram ao
Vice-Presidente da Republica e
Ministro do Desenvolvimento,
Industria, Comércio e
Servicos, Geraldo Alckmin,
0 novo estudo intitulado
“Avancando nos Caminhos da
Descarboniza¢do Automotiva
no Brasil”. Trata-se de mais
uma contribuicao da enti-
dade e do setor para a COP,
que sera realizada este ano no
Azerbaijdo e no ano que vem
em Belém, no Para.

Atualmente, o setor automo-
tivo emite 242 milhdes de
toneladas de CO2 por ano,
0 que representa cerca de
13% das emissodes totais do
Brasil. Se o ritmo atual de
crescimento for mantido, as
emissdes poderao atingir
256 milhdes de toneladas em
2040. No entanto, o estudo
ANFAVEA/BCG demons-
tra que, ao se intensificar o
uso das novas tecnologias
de propulsao desenvolvidas
pelos fabricantes de veicu-
los nacionais, combinadas
com a maior utilizacdo de
biocombustiveis, pode-se
obter uma reducdo de até
280 milhdes de toneladas
de CO2 nos proximos 15
anos. Segundo a ANFAVEA,
essa reducao pode ser ainda
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mais expressiva, alcancando
400 milhdes de toneladas
de CO2 no mesmo periodo,
caso sejam adotadas as
seguintes medidas:
+ Renovacao da frota
+ Inspecao veicular
+ Aumento do poder
calorifico dos
biocombustiveis
+ Implementacdo
de programas de
reciclagem veicular.

Esse avanco envolve o desen-
volvimento de um ecossis-
tema abrangente, que inclui
a cadeia de fornecedores,
infraestrutura de recarga,
geracdo e distribuicdo de
energia, além da producdo
de biocombustiveis. Como
consequéncia deste cena-
rio, a venda de veiculos
hibridos e elétricos leves
pode ultrapassar a de vei-
culos a combustdo até o fim
desta década, atingindo 1,5
milhao em 2030, podendo
representar mais de 90% em
2040. Ja para o segmento de
veiculos pesados, as vendas
com novas tecnologias de
propulsdo podem represen-
tar 60% em 2040. Em aplica-
¢des como Onibus urbanos,
as versodes elétricas podem
ultrapassar 50% ja em 2035.

“0 estudo demonstra o papel que o
setor automotivo esta desempenhando
no desenvolvimento de tecnologias
rumo a descarbonizacao, oferecendo
solucdes que ndo apenas atendem as
necessidades de mobilidade, mas que
também reforcam o compromisso em
promover uma significativa reducao
das emissdes de gases de efeito estufa,
beneficiando a sociedade como um todo
e as futuras geracoes”

Madrcio de Lima Leite
Presidente da ANFAVEA

Reciclagem de veiculos é uma das demandas apontadas pelo estudo

HORSE amplia producado
de motores turbo flex fuel
para a América do Sul

AHORSE, divisdo de producdo de
motores a combustdo do Grupo
Renault em parceria com Geely e
Aramco, investiu R$ 100 milhdes
em sua planta de Curitiba (PA)
para iniciar a produ¢ao do motor
Turbo Flex de 1.3 litro, apds o
sucesso da producdo dos mode-
los de 1.01itro, no inicio deste ano.
Desenvolvidos para atender as
necessidades Unicas do mer-
cado sul-americano, esses moto-
res oferecem poténcia, torque,
eficiéncia e baixas emissdes e
podem operar tanto com gaso-
lina quanto com etanol. Além
disso, sdo compativeis com o
Proconve L7 (equivalente ao
Euro6d) e ja estdo no processo

Desempenho é alcancado por meio
de injecdo direta turbo controlada
eletronicamente

de certificacdo para os futuros e
rigorosos padroes L8.

O motor de quatro cilindros de
1.3 litro - HR13 - oferece potén-
cia maxima de 167cv e torque
maximo de 270Nm a apenas
1.600rpm. J& o motor de trés
cilindros de 1.0 litro, chamado
HR10, oferece poténcia maxima
de 123cv e torque maximo de
220Nm, 90% do qual esta dis-
ponivel a apenas 1.750rpm, pro-
porcionando uma excelente res-
posta de aceleracdo em todas
as condicdes de conducao. A
planta de Curitiba tera capa-
cidade para produzir 500.000
motores anualmente.

Com cabeca de cilindro em for-
mato de Delta, os motores 1.0
e 1.3 sdo mais compactos, leves
e tém um centro de gravidade
mais baixo do que 0s concor-
rentes. Além disso, o coletor
de escape é fundido na cabeca
para uma resposta turbo mais
rapida e entrega excepcional
de torque em baixa velocidade.
O turbocompressor de ambos
é controlado com precisao por
uma valvula eletrdnica, forne-
cendo uma pressdo maxima de
boost de 1,5bar para o HR10 e
1,4bar para o HR13.

A poténcia e a eficiéncia sao
aprimoradas pela variacdo con-

tinua do tempo da valvula de
escape por um eixo de controle
de valvula dupla, acionado ele-
tronicamente, na cabeca do
cilindro. Isso ndo s6 permite
a combustdao mais eficiente e
maior desempenho, como o
controlador usa rolamentos
para reduzir ainda mais o atrito.
Tanto o HR10 quanto o HR13
se beneficiam de um sistema

de injecdo direta sob medida,
desenvolvido especialmente
para o uso de etanol. Cada cilin-
dro € acompanhado por injeto-
res de seis furos montados cen-
tralmente operando a 200bar
de pressdo, projetados para
uma atomizacdo de combusti-
vel excepcional, proporcionando
poténcia e torque sem impactar
a eficiéncia do combustivel.

Reajuste de refinarias impacta
no preco médio da gasolina nos
postos, que fecha agosto a R$ 6,28

Dados do fndice de Precos
Edenred Ticket Log (IPTL),
levantamento que consolida o
comportamento de precos das
transagdes nos postos de com-
bustivel, trazendo uma média
precisa, apontaram que no
fechamento de agosto o preco
médio para o litro da gasolina
continua crescendo. No acu-
mulado do més foi registrada
alta de 1,45% no valor do
combustivel, quando compa-
rado ao consolidado de julho,
fechando agosto a R$6,28.

O preco do etanol também
subiu e o litro foi encontrado
a média de R$4,25 nos postos
brasileiros, apds incremento
significativo de 2,16%, ante o
fechamento de julho.

No levantamento por regiao,
todas registraram alta nos
dois combustiveis, com exce-

cao da Regido Sul que teve
estabilidade para o etanol.
Pode-se destacar a Regido
Norte, que liderou o ranking
dos maiores precos e apre-
sentou a alta mais expressiva,
tanto para a gasolina quanto
para o etanol. Por 13, a gaso-
lina ficou 2,11% mais cara,
vendida a R$ 6,76, enquanto
o etanol foi comercializado
a R$ 4,95, apds aumento de
3,34%, no comparativo com
0 Més anterior.
Diferentemente, a média mais
baixa da gasolina foi encon-
trada nos postos de abasteci-
mento do Sudeste, a R$ 6,16,
mesmo com alta de 1,65%. E,
o litro do etanol com o valor
mais baixo foi identificado
nas bombas do Centro-Oeste,
registrado a R$ 4,08.

Entre todos os estados
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Nas bombas o combustivel subiu 1,45% na média nacional;

ja o etanol aumentou 2,16%

brasileiros, mais o Distrito
Federal, apenas Goias, Parana
e Roraima registraram baixa
no preco do etanol, enquanto
apenas 0s motoristas goianos
viram o valor da gasolina dimi-
nuir. Além disso, o IPTL mos-
trou que o etanol mais caro do
pais foi encontrado no Amapa
a R$5,37, estado que registrou
também o maior crescimento
no preco do combustivel,
7,62%, e a gasolina mais cara
foi comercializada no Acre a
R$7,20. J& o preco mais baixo
para a gasolina foi visto em
Sao Paulo, a R$6,05, e para o
etanol foi encontrado no Mato
Grosso, a R$4,02.
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O IPTL € um indice de precos
de combustiveis levantado
com base nos abastecimen-
tos realizados nos 21 mil pos-
tos credenciados da Edenred
Ticket Log, com estrutura de
data science que consolida o
comportamento de precos
nos postos, trazendo uma
média precisa por causa da
quantidade de veiculos admi-
nistrados: mais de 1 milhao,
com uma média de oito
transacdes por segundo. A
Edenred Ticket Log, marca
da linha de negdcios de
Mobilidade da Edenred Brasil,
conta com mais de 30 anos
de experiéncia.

Producao de motos cresce
11,4% em agosto

A producao de motocicletas
no Polo Industrial de Manaus
(PIM) registrou, em agosto,
163.960 unidades fabricadas,
sendo o melhor desempenho
para 0 més desde 2012, e uma
quantidade 11,4% maior que a
registrada em julho. No ano, a
producdo atinge 1.179.161 moto-
cicletas, 12,1% acima do regis-
trado em igual periodo de 2023.
A producdo de bicicletas, tam-
bém no polo industrial, totalizou
33.452 unidades em agosto, 17%
acima da producao de julho.

No acumulado do ano, de
janeiro a agosto, 245.421 bicicle-
tas sairam das linhas de mon-
tagem, embora esse nimero
tenha sido 29,2% menor na
comparacao com igual periodo
de 2023. As informacdes sao
da Associacao Brasileira dos
Fabricantes de Motocicletas,

Ciclomotores, Motonetas,
Bicicletas e Similares (Abraciclo).
Em nota, a Abraciclo informa
que o0 mercado para aquisi-
cdo de motocicletas continua
aquecido, principalmente
modelos de baixa cilindrada
que sdao mais econdmicos;
0S precos sao mais acessi-
veis tanto para a pessoa que
compra sua primeira moto
quanto para quem esta tro-
cando de modelo.

Em agosto, os emplacamen-
tos somaram 163.929 unida-
des, 4,5% a mais do que em
julho e 14,8% na compara-
¢ao com agosto de 2023.
Esse foi o melhor resultado
para o més nos ultimos 13
anos. A média diaria de ven-
das foi de 7.451 unidades,
com destaque para as moto-
cicletas de baixa cilindrada

Mercado apresenta crescimento em comparagdo ao ano passado

que detém 78,9% de partici-
pacdo no mercado.

A producao de motocicletas
no Polo Industrial de Manaus
(PIM) registrou, em agosto,
163.960 unidades fabricadas,
sendo o melhor desempenho
para 0 més desde 2012, e
uma quantidade 11,4% maior
que a anotada em julho.
No ano, a producao atinge
1.179.161 motocicletas, 12,1%
acima do registrado em igual
periodo de 2023.

“Os criminosos dao
preferéncia para

a pratica do roubo,
onde seguram

o0 motorista em
carcere privado
enquanto o veiculo
é desmontado em
poucos minutos.
Na Grande Sao
Paulo, os pontos
mais perigosos
sao Ferraz de
Vasconcelos

e os bairros de
Cidade Tiradentes
e Guaianazes, na
capital paulista”
Vitor Corréa

Coordenador do Comando de
Operagbes do Grupo Tracker

Vans, furgoes e VUCs viram alvo dos bandidos e roubo
e furto crescem quase 50% no primeiro semestre

Dados do Grupo Tracker,
empresa de rastreamento e
localizacdo de veiculos, revelam
que o roubo e furto de vans,
furgdes e VUCs aumentaram
48,1% no primeiro semestre de
2024 na comparac¢ao com igual
periodo do ano passado.

O principal motivador deste

tipo de crime é o comércio de
pecas ilegais. Esta categoria
de veiculos é desmontada em
regides de mata fechada, locais
intitulados de ‘desmanches a
céu aberto’. Sdo areas de dificil
acesso, onde 0s Criminosos se
aproveitam da geografia para
retirar das pecas de interesse

livremente. Em seqguida, eles
ateiam fogo no que resta do uti-
litario, transformando a regido
em um cemitério de carcagas.

Uma medida fundamental
para diminuir este tipo de
delito envolve a prépria popu-
lacdo, que sO deve adquirir
pecas usadas com nota fiscal.

Principal motivador do crime é o comércio de pecas ilegais
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Inscri¢bes prosseguem até o proximo dia 30 de setembro

Eaton abre inscricoes para
Estagio de Verao 2025 com
vagas exclusivas para mulheres
estudantes de engenharias

Estdo abertas até 30 de
setembro as inscricdes para o
Programa de Estagio de Verao
2025 da Eaton que contam com
vagas exclusivas para mulheres
estudantes dos cursos de gra-
duacdo de Engenharia. Para
participar do processo seletivo,
as candidatas devem cursar a
partir do terceiro ano da uni-
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versidade e poderao concor-
rer a oportunidades nas uni-
dades de Caxias do Sul (RS),
Mogi Mirim (SP), Sao José dos
Campos (SP) e Valinhos (SP).

A iniciativa, que tem por obje-
tivo promover a diversidade e
a atuacao do publico feminino
em areas técnicas, tem dura-
cdo de dezembro de 2024 a

marco de 2025 (mediante dis-
ponibilidade das seleciona-
das). O programa possibilita
gue as estudantes aprovei-
tem a estacao para investir na
ampliacao do conhecimento e
experiéncia pratica. Durante o
periodo, elas serdo responsa-
veis pelo desenvolvimento de
projetos focados em melhoria
continua de grande respon-
sabilidade e impacto na orga-
nizacdo, atuando em areas
técnicas, ligadas a exceléncia

operacional, inovacao e melho-
ria continua.

O estagio oferece remunera-
¢ao competitiva e conta com
beneficios alinhados com as
praticas de mercado. As eta-
pas de selecao envolvem
testes, dinamica e entrevista
com as liderancas das areas
contratantes. Para participar
do processo seletivo € neces-
sario realizar a inscricdo pelo
link https://www.ciadeestagios.
com.br/vagas/eaton/

Bosch e Pirelli assinam cooperacao
de desenvolvimento para
tecnologia de pneus inteligentes

Pirelli e Bosch assinaram
acordo de desenvolvimento
conjunto. O objetivo € criar em
parceria novas solu¢des basea-
das em software e funcdes de
conducgdo, gragas a sensores
integrados nos pneus, tam-
bém conhecidos como in-tyre
sensors. Para os condutores,
isto significa maior seguranca,
conforto e sustentabilidade,
bem como uma melhor dina-
mica de conducao. A Bosch e
a Pirelli compartilham a visao
de trabalhar a longo prazo e
tém a intencao de explorar
juntas uma logica aprimorada
de computacao de sinais de
pneus como entrada potencial
para controladores dinamicos
aprimorados de veiculos.

O Pirelli Cyber Tire é 0 primeiro
sistema do mundo baseado
em pneus com sensores inte-
grados, que coletam dados e
0s transmitem ao veiculo para
serem processados em tempo
real. A Bosch ja desenvolveu um
aplicativo ESP especificamente
adaptado aos pneus Pirelli,
em um projeto conjunto inicial
com a fabricante de hipercar-
ros Pagani Automobili. A tec
nologia “Pirelli Cyber Tyre” no
Pagani Utopia Roadster trans-
mite informag¢des importantes
sobre os pneus para a unidade
de controle do ESP. Isso permite
0 uso ideal das propriedades
individuais e do desempenho
dos pneus, proporcionando
maior seguranca e condi¢cdes

Parceria combinara expertise da Bosch em hardware, software e sensores
MEMS com as tecnologias Cyber Tyre da Pirelli, incluindo algoritmos,
modelagem e sensores integrados ao pneu

de direcdo personalizadas.

Como fornecedora global de
tecnologia e servicos, a Bosch
contribui com sua expertise em
sistemas hardware e software,
para a cooperacao de desen-
volvimento. A Bosch também
é lider em tecnologia de sen-
sores MEMS (Micro-Electro-
Mechanical Systems) e desen-
volve e fabrica sensores de
pressao dos pneus usando o
padrdo “Bluetooth Low Energy”
(BLE). Ao fundir essa expertise

com as tecnologias de dispositi-
vos in-tyre da Pirelli — hardware
e software, algoritmos e mode-
lagem de pneus - sera possi-
vel coletar, processar e transmi-
tir dados de pneus em tempo
real, para fornecer parametros
para o sistema de controle ele-
tronico do veiculo, usando BLE
com consumo de energia muito
baixo. A Pirelli e a Bosch agora
pretendem explorar a tecnolo-
gia MEMS da Bosch para aplica-
¢cOes em pneus.

Artigo Por Luiz Marins

0 instigante conceito de “antifragilidade”

“Antifragil: Coisas que se Beneficiam
com o Caos” é um livro de
Nassim Nicholas Taleb que
explora a ideia de que algumas
Coisas ndo apenas resistem ao
estresse e a incerteza, mas real-
mente se beneficiam deles.

Em seu novo livro, Taleb, autor
do best-seller “Cisne Negro”,
introduz o conceito de “antifra-
gilidade”, que se opde a fragi-
lidade e a robustez. Enquanto
algo fragil quebra sob pressdo,
algo robusto resiste, e algo

antifragil se fortalece.

O autor utiliza uma variedade
de exemplos de diferentes
areas, como economia, saude,
e natureza, para ilustrar como
a volatilidade, a desordem e
o choque podem ser benéfi-
cos. Ele argumenta que siste-
mas antifrageis sao mais adap-
taveis, e que devemos buscar
criar estruturas que se benefi-
ciem das adversidades.

Taleb ainda mostra que a dife-
renca entre antifragilidade e
resili€ncia é sutil, mas signifi-
cativa. Ambos os conceitos se
referem a capacidade de lidar
com desafios e estresses, mas
eles tém enfoques diferentes.
Resiliéncia: Refere-se a capa-
cidade de um sistema, indivi-
duo ou organizacao de resis-
tir a choques e se recuperar
de dificuldades. Uma pessoa
resiliente pode passar por
situacOes adversas e voltar ao
seu estado original ou a um
estado funcional apds a crise.
Em outras palavras, a resilién-
Cia € sobre suportar a pressao
e retornar ao ponto de partida.
Antifragilidade: Vai além da
resiliéncia. Antifragilidade é a
capacidade de um sistema,
individuo ou organiza¢cdo nao
apenas de resistir a choques,
mas de se beneficiar deles.
Em vez de simplesmente voltar
ao normal, algo antifragil se
fortalece e melhora quando
exposto ao estresse, a vola-
tilidade ou a incerteza. Isso
significa que, em vez de ser

apenas resiliente, o elemento
antifragil evolui e se adapta,
tornando-se mais robusto.

Em seu instigante livro, Taleb
critica a sociedade moderna
pOr sua aversao ao risco e sua
busca por previsibilidade, suge-
rindo que essa mentalidade
pode ser prejudicial. Em vez
disso, ele defende a impor-
tancia de aceitar a incerteza
e de se preparar para o ines-
perado, utilizando estraté-
gias que permitam prosperar
em ambientes cadticos.

O livro esta dividido em varias
secdes, em que Taleb apre-
senta suas ideias de forma
provocativa e acessivel, inter-
calando reflexdes filosoficas e
exemplos praticos.

"Antifragil” incentiva os leitores a
reconsiderar suas abordagens
em relacao ao risco, a incerteza
e ao fracasso, promovendo
uma mentalidade que valoriza
0 aprendizado e a adaptagao.
Vale muito ler.

Pense nisso. Sucesso!

Foto: divulgagdao

Luiz Marins é antropélogo,
escritor, palestrante
www.marins.com.br
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A midia do aftermarket automotivo

Faturamento do varejo cai 0,2% em agosto

Dia dos Pais amenizou queda, que poderia ser mais acentuada. Comércio ndo cresce desde fevereiro, segundo ICVA

O faturamento do varejo em
agosto caiu 0,2%, descontada a
inflacdo, em comparacdo com o
mesmo més de 2023, de acordo
com o Indice Cielo do Varejo
Ampliado (ICVA). Em termos
nominais, que espelham a receita
de vendas observadas pelo
varejista e embutem a inflacao,
houve alta de 4,7%. O macros-
setor de Servicos recuou 3,5%,
Ccom a maior varia¢ao negativa
observada no setor de Turismo
e Transporte. Bens Duraveis e
Semiduraveis caiu 0,5%, influen-
ciado principalmente pela queda
de Materiais para Construcao.
O macrossetor de Bens Nao
Duraveis foi o Unico com cres-
cimento (+1,0%), puxado pelo
segmento de Supermercados e
Hipermercados. O resultado do
Varejo s6 nao foi mais negativo
por causa das comemoragdes
do Dia dos Pais. “Segmentos
presenteaveis, como Varejo
Alimenticio Especializado e
Moveis, Eletro e Depto, apresen-
taram alta no més e é possivel
inferir que o resultado esteja
relacionado com a data”, afirma
Carlos Alves, vice-presidente de
Tecnologia e Negacios da Cielo.
"J& o setor de Supermercados
e Hipermercados, favorecido
pela deflacao observada pelo
segundo més consecutivo,
também amenizou a queda do
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Varejo. Como o desempenho
desse segmento foi acima de
Bares e Restaurantes, é possivel
supor que as familias preferiram
comemorar o Dia dos Pais em
casa’, diz Alves.

E-commerce e vendas presenciais
Em termos nominais, ou seja,
que refletem a receita obser-
vada pelo varejista, o e-com-
merce cresceu 6,5% em agosto
no pais. Ja as vendas presen-
Ciais cresceram 4,2% em rela-
¢ao ao mesmo més de 2023.

Inflacao

O Indice de Precos ao
Consumidor Amplo 15 (IPCA-
15), prévia do IPCA divulgada
pelo IBGE, registrou alta de
0,19% para 0 més de agosto.
Segundo o instituto, o prin-
cipal impacto de alta veio do
setor de transportes e do rea-
juste de precos de combusti-
veis. Ao ponderar o [IPCAe o
IPCA-15 pelos setores e pesos
do ICVA, a inflacdo do varejo
ampliado acumulada em 12
meses em agosto foi de 4,9%.

Regides

De acordo com o ICVA defla-
cionado e com ajuste de calen-
dario, os resultados de cada
regiao em relacao a agosto
de 2023 foram: Norte (-3,0%),
Centro-Oeste (-3,5%), Nordeste
(- 2,8%), Sudeste (-1,8%) e Sul
(1,6%), Pelo ICVA nominal -
que ndo considera o desconto
da inflacdo - e com ajuste
de calendario, os resultados
foram: Sul (5,1%), Sudeste
(4,4%), Norte (1,8%), Centro
Oeste (1,4%) e Nordeste (1,0%).
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Volume de vendas do grupo Veiculos e motos, partes e pecas
cresce 13,4% nos primeiros sete meses do ano

Em julho de 2024, o volume
de vendas do comércio vare-
jista cresceu 0,6% na com-
paracdo com junho, na série
com ajuste sazonal, apos
queda de 0,9% no més ante-
rior. A média movel trimes-
tral depois de registrar 0,3%
no trimestre encerrado em
junho de 2024, apresentou
variacao de 0,2% no trimestre
encerrado em julho. Os dados
foram divulgados neste més
de setembro pelo IBGE.

Na série sem ajuste sazonal,
0 comércio cresceu 4,4%, 142
alta consecutiva - em junho,
foi de 4,1%. O acumulado no
ano ante o mesmo periodo
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de 2023 é de 5,1% enqguanto
0 acumulado nos ultimos 12
meses ficou em 3,7%.

No comércio varejista ampliado,
que inclui veiculos, motos, par-
tes e pecas, material de cons-
trucao e atacado de produtos
alimenticios, bebidas e fumo, o
volume de vendas variou 0,1%
frente a junho, na série com
ajuste sazonal, variacdo pro-
xima a estabilidade, como no
més anterior (0,3%). A média
movel trimestral apresenta
variacao de 0,4% até julho, con-
tra 0,1% até junho.

Na série sem ajuste sazonal, o
varejo ampliado cresceu 7,2%,
acumulando no ano alta de

4,7% ante o mesmo periodo de
2023 e de 3,8% em 12 meses.

Cinco das oito atividades
crescem na comparagao

com junho

Em julho, o crescimento de
0,6% do comércio varejista
brasileiro foi acompanhado
pela maioria dos grupos
de atividade, com cinco
das oito apresentando alta:
Equipamentos e material
para escritorio informatica e
comunicacao (2,2%), Outros
artigos de uso pessoal e
doméstico (2,1%), Tecidos,
vestuario e calcados (1,8%),
Hiper, supermercados, pro-

dutos alimenticios, bebidas e
fumo (1,7%) e Mdveis e ele-
trodomeésticos (1,4%). Livros,
jornais, revistas e papelaria
(0,1%) ficou com varia¢ao
proxima da estabilidade. Ja
Artigos farmacéuticos, médi-
cos, ortopédicos e de perfu-
maria (-1,5%) e Combustiveis
e lubrificantes (-1,1%) regis-
traram queda na passagem
de junho para julho.

No ambito do comércio vare-
jista ampliado a atividade
de Veiculos e motos, partes
e pecas teve alta de 3,8%
enquanto Material de cons-
trucao variou -0,2%.

Seis atividades do varejo

crescem frente a julho de 2023
Em relacao a julho de 2023,
também seis dos oito setores
investigados ficaram no campo
positivo: Artigos farmacéuticos,

médicos, ortopédicos e de per-
fumaria (16,0%), Outros artigos
de uso pessoal e doméstico
(10,6%), Moveis e eletrodo-
meésticos (8,1%), Tecidos, ves-
tuario e calcados (5,2%). Hiper,

supermercados, produtos ali-
menticios, bebidas e fumo
(3,0%) e Equipamentos e
material para escritério, infor-
matica e comunicacao (0,3%).
No campo negativo ficaram

Livros, jornais, revistas e pape-
laria (-5,0%) e Combustiveis e
lubrificantes (-4,3%).

No comércio varejista
ampliado, os trés setores adi-
cionais tiveram resultados no
campo positivo: Veiculos e
motos, partes e pecas (20,3%),
Material de construcao (11,0%)
e Atacado de produtos alimen-
ticios, bebidas e fumo (0,6%).
O grupamento de Combustiveis
e lubrificantes apresentou
queda de 4,3% nas vendas
frente a julho de 2023, quarta
consecutiva e a sexta no ano
(janeiro, com +0,8% e abril, com
+1,8%, foram as excecdes em
2024). Adicionalmente, a ati-
vidade foi a Unica do varejo a
contribuir de forma negativa na
soma total da taxa de 4,4% do
indicador interanual, com -0,5
p.p.. Em relacao ao acumulado
no ano até julho, ao passar de
-1,9% até junho para -2,2% no
més de referéncia, a atividade
mostra trajetéria de perdas
em relacao ao mesmo periodo
de 2023. O mesmo se da para
0 acumulado nos ultimos 12
meses que passar de -3,2% até
junho para -3,3% em julho.
Incluindo as atividades com
varejo ampliado, o volume de
vendas de Veiculos e motos,
partes e pecas apresentou
alta de 20,3% nas vendas
frente a julho de 2023, 15°
més positivo consecutivo (o
ultimo a registrar queda foi
abril de 2023, com -2,0%).
O setor foi também o que
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mais contribuiu para a taxa
do interanual, somando
3,7 p.p. ao total de 7,2% do
ampliado. O acumulado do
ano até julho registra ganho
de 13,4% sobre o mesmo
periodo de 2023. Nos ultimos
12 meses, o acumulado foi
positivo em 12,4%, acima do
registrado até junho (11,5%).

Vendas sobem em 15
Unidades da Federacao na
passagem de junho para julho
Na passagem de junho para
julho de 2024, na série com
ajuste sazonal, o crescimento
de vendas do comércio vare-
jista nacional foi acompanhado
por taxas positivas em 15 das
27 Unidades da Federacao
(UF), com destaque para:
Tocantins (6,7%), Piaui (3,5%) e
Paraiba (3,0%). Por outro lado,
pressionando negativamente,
destaque para Mato Grosso do
Sul (-2,8%), Roraima (-2,4%) e
Amapa (-1,7%).

Para a mesma compara-
¢do, NO comércio varejista
ampliado, foram 14 UFs com
resultados positivos, com
destaque para: Piaui (8,4%),
Tocantins (7,0%) e Acre (2,0%).
Por outro lado, pressionando
negativamente, destaque
para Mato Grosso do Sul
(-4,8%), Maranhao (-1,6%) e
Espirito Santo (-1,1%).

Em relacdo a julho de 2023,

vendas sobem em 25 UFs
Frente a julho de 2023, a
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variacdo das vendas no
comeércio varejista, no cor-
rente més, foi predominan-
temente positiva em termos
regionais alcancando 25 das
27 UFs, com destaque para:
Tocantins (18,1%), Paraiba

(18,0%) e Piaui (16,4%). Os
unicos resultados ndo positi-
vos foram a estabilidade de
Roraima (0,0%) e a queda do
Rio Grande do Sul (-4,6%).

J& no comércio varejista
ampliado, 26 UFs ficaram

com taxa positiva, com des-
taque para: Goias (17,2%),
Piaui (15,7%) e Paraiba
(15,0%). O Rio Grande do
Sul registrou a Unica queda
no varejo ampliado, de 0,9%
nesta comparacdo.
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