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Trimestre de ouro
Alta taxa de ocupação e crescimento da 
renda dos brasileiros elevam as expectativas 
do comércio para os três últimos meses do 
ano. Com iniciativa e criatividade, varejo de 
autopeças também pode surfar nessa onda
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A telemetria automotiva foi tema 
de nossa reportagem de capa 
na recente edição 444, de 1º 
de outubro (que você encontra 
no site novovarejoautomotivo.
com.br). Essa tecnologia, que 
os apreciadores da Fórmula 1 
já conhecem há algum tempo, é 
a base para a concretização de 
um conceito muito interessante 
que tratamos na reportagem e 
que, com certa satisfação, vimos 
também ser mencionado em 
algumas vezes no Seminário da 
Reposição Automotiva, realizado 
em 15 de outubro em São Paulo: 
a manutenção preditiva.
Isso apenas confirma a relevân-
cia da pauta que trouxemos em 
nossas páginas na última edição. 
E, também, muito, mas muito 
mesmo, antes dela.
Em março de 2005, chegava às 
mãos de nossos leitores uma nova 
edição da revista Mais Automotive, 
outra publicação da Novomeio 
Hub de Mídia, que também dedi-
cava sua reportagem de capa à 
manutenção preditiva. O texto 
chamava a atenção para o fato 
de existirem na época – como, 
infelizmente, ainda existem – gran-
des dificuldades para estabelecer 
junto aos consumidores a cultura 
da manutenção preventiva. No 
entanto, isso não era motivo para 
não ir além desta prática e come-
çar a planejar estratégias capazes 
de predizer falhas e defeitos nos 
veículos dos clientes.
Se você acompanha com atenção 
as reportagens que temos publi-
cado nestes mais de 30 anos de 
história da Nhm, sabe que nossa 
quase obsessão por tendências e 
inovações nos faz, muitas vezes, 
viajar para um futuro distante, que 
em certas ocasiões parece existir 
apenas no mundo da ficção.
Só que o futuro de vez em quando 
chega. É mais ou menos o caso da 

manutenção preditiva. Em 2005, 
quando esmiuçamos o assunto 
com base nas tecnologias dispo-
níveis na época, não existia a pos-
sibilidade de comprar um carro 
ou caminhão com recursos de 
conectividade, fundamentais para 
transmitir a um estabelecimento 
de manutenção – seja concessio-
nária ou oficina independente – os 
defeitos que já surgiram ou estão 
prestes a acontecer.
Como vimos na edição de 1º de 
outubro, a manutenção preditiva 
é hoje amplamente utilizada por 
frotistas da linha pesada como 
forma de reduzir as paradas para 
conserto e os custos com a cor-
reção de falhas. As informações 
são transmitidas pela telemetria 
do veículo conectado.
Também escrevemos que o con-
ceito ainda está, na opinião dos 
engenheiros automotivos, um 
pouco distante dos carros de 
passeio. Só que esta equação 
cada vez mais deve considerar 
a velocidade com que as trans-
formações vêm ocorrendo nos 
últimos tempos. A manutenção 
preditiva já faz parte da realidade 
dos proprietários de automóveis 
ditos ‘premium’. Chegará, sem 
qualquer dúvida, aos carros que 
usamos no dia a dia.
O impacto dessa evolução no after-
market automotivo também vem 
sendo tratado periodicamente em 
nossas reportagens. E aí, de novo, 
sobrepõe-se a urgência do Right to 
Repair / Right to Connect. O mer-
cado como um todo precisa ter a 
exata noção das consequências da 
revolução que vem sendo cons-
truída hoje. E agir com firmeza para 
proteger suas empresas e a liber-
dade de escolha dos consumidores.
De nossa parte, mesmo que às 
vezes com antecedência até exage-
rada, vamos continuar predizendo 
as inovações que um dia virão.
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Números da Sociedade Brasileira 
de Varejo e Consumo (SBVC), mos-
travam que os chamados cartões 
‘Private Label’ – isto é, voltados ao 
uso específico para compras em 
determinada empresa – haviam 
crescido 16% no ano de 2019, 
conforme o dado mais recente 
disponível há 100 edições.
A solução, naquela oportunidade, 
atendia em especial três demandas 
então bastante presentes no país: 
oferecer uma alternativa à escassez 
de oferta de crédito por parte de 
grandes players do setor financeiro; 

aumentar o acesso a serviços desta 
natureza a cidadãos tradicional-
mente excluídos do movimento de 
bancarização; dar aos varejistas uma 
nova alternativa de fidelização.
Neste movimento, empresas como a 
Uze ganhavam espaço como parcei-
ras populares de médios e pequenos 
varejistas em todo o território nacio-
nal, bem como surgido como ferra-
menta para oferecer crédito perso-
nalizado nas operações B2B entre 
microempresas e negócios maiores.
Ouvido pela nossa reportagem na 
condição de CEO da Uze, Luciano 

Brito contava que a chegada de um 
cartão personalizado ao mercado 
varejista automaticamente trazia 
também para esse mercado pes-
soas que não tinham muita habili-
dade com produtos bancários ou 
que nunca tiveram esse acesso. “A 
gente foca muito no público C, D e 
E, que é exatamente onde estão os 
desbancarizados. Assim, essas pes-
soas – muitas vezes profissionais 
autônomos para os quais as portas 
do crédito tendem a estar fecha-
das – podem comprar suas neces-
sidades em um supermercado, em 

uma loja de material de construção 
ou em uma loja de autopeças com 
um cartão de crédito”.
Para o varejista, um benefício impor-
tante proporcionado pela adesão ao 
cartão personalizado era a fidelização 
do cliente. “Quando há oscilação de 
mercado as lojas acabam diminuindo 
o percentual de venda na maior parte 
dos meios de pagamento. Já no meio 
personalizado, que está oferecendo 
um crédito especial e exclusivo, as 
vendas tendem a se manter ou até 
aumentar – a depender da ocasião”, 
acrescentava Luciano Brito.
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Alta taxa de ocupação e 
crescimento da renda dos 
brasileiros elevam as expectativas 
do comércio para os três últimos 
meses do ano. Com iniciativa e 
criatividade, varejo de autopeças 
também pode surfar nessa onda.

10 Pesquisa
Conheça os finalistas da edição 
nacional da pesquisa Maiores 
e Melhores em Distribuição de 
Autopeças 2024. Os vencedores 
serão anunciados na noite de 
27 de novembro em evento 
transmitido ao vivo pela A.TV.

Cartão personalizado avança no varejo brasileiro e já impacta 
empresas de diferentes portes
Edição 346 do Novo Varejo mostrava como essa solução contribuía para a fidelização e o aumento do tíquete médio das lojas

08 Entrevista
Iniciado neste mês de outubro, o 
período que vai até o final do ano 
tem sido chamado de ‘trimestre de 
ouro’. Empregada e com salário-
mínimo valorizado, população vai 
às compras e varejo de autopeças 
também pode se beneficiar.

16 Capa

Lideranças das entidades de 
representação do aftermarket 
automotivo debatem panorama do 
mercado em meio às transformações 
do setor da mobilidade e apontam 
carência de mão de obra como 
problema a resolver.

44 AftermarketE-commerce
Nossa reportagem acompanhou 
a oitava edição do Mercado Livre 
Experience, evento promovido 
pela maior plataforma de 
marketplace do país, e traz as 
novidades para o comércio de 
autopeças e planos de expansão.

https://compreonline.pellegrino.com.br/
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Mesmo o mais conservador 
dos varejistas de autopeças 
sabe que a venda de produ-
tos, seja para os mecânicos 
ou para os donos do carro, já 
não podem mais se restringir 
ao ambiente físico.
Um exemplo deste cenário 
está no fato de o Mercado 
Livre, maior marketplace da 
América Latina, não apenas 
concentrar 13% do total de 
seu faturamento no mercado 
de autopeças, mas também 
possuir cerca de 10% do mar-
ketshare na região.
Diante deste novo momento, 
as empresas do segmento 
têm sido convidadas a encon-
trar formas de diferenciação 
em relação aos seus concor-
rentes em ambientes desafia-
dores em que, muitas vezes, 
tendemos a achar que ‘todas 
as lojas parecem iguais’.
Essa visão de que os marketpla-
ces são um mar aberto em que 
todos os peixinhos se parecem, 
porém, reflete – na opinião 
dos especialistas no assunto 
– uma falta de maturidade de 

pensamento. Isso porque ques-
tões diversas, que vão desde 
o preenchimento correto dos 
anúncios até a consistência 
na entrega e na fidelidade ao 
prazo, são elementos que sepa-
ram determinadas lojas de 
outras neste ambiente digital.
A fim de oferecer aos nossos 
leitores este ‘segundo nível’ 
de compreensão das estraté-
gias de e-commerce, convida-
mos as especialistas Daniela 
Torres, Sócia e CEO da Simples 
Inovação, e Juliana Vital, 
Global Chief Revenue Officer 
da Nubimetrics, para abordar 
detalhes sobre o tema.

Novo Varejo - Quando fala-
mos de marketplaces como 
o Mercado Livre pensamos 
numa concorrência em ‘mar 
aberto’, em que parece haver 
pouca diferenciação entre os 
sellers. Essa noção faz sen-
tido ou existem sutilezas que 
podem diferenciar significati-
vamente um lojista de outro?
Daniela Torres - Há vários 
aspectos que podem destacar 

ENTREVISTA

Toda loja é igual nos 
marketplaces? Especialistas 
discordam e contam como se 
diferenciar nestes ambientes
Uso estratégico da inteligência artificial é uma das 
principais formas de se destacar e tecnologia deve 
estar cada vez mais presente no varejo

Por Lucas Torres 

Daniela apresenta atributos para diferenciar o vendedor

Juliana destaca a importância da inteligência artificial

significativamente um seller:
Reputação e Nível de Atendimento: 
A plataforma do Mercado Livre 
valoriza a experiência do 
cliente, refletida na reputação 
do vendedor. Vendedores com 
ótimas avaliações, prazos de 
entrega rápidos e baixo índice 
de reclamações são destaca-
dos. Esse nível de confiança 
construído pelo seller pode ser 
um fator decisivo para o con-
sumidor escolher um vendedor, 
mesmo que o preço não seja o 
mais baixo.
Atendimento ao Cliente: Sellers 
que oferecem um atendimento 
ágil e eficaz, respondendo a 
perguntas, solucionando pro-
blemas rapidamente e tra-
tando as reclamações com 
empatia e profissionalismo 
tendem a se diferenciar. O 
pós-venda também pode gerar 
recorrência e fidelização.
Ofertas de Valor Agregado: 
Oferecer brindes, personali-
zações, ou até mesmo formas 
diferenciadas de embalagem 
são maneiras de se desta-
car. Além disso, sellers que se 
especializam em nichos ou ofe-
recem produtos complementa-
res podem criar um diferencial 
percebido pelo cliente.

Uso Estratégico de Ferramentas 
do Mercado Livre: Sellers que 
utilizam de forma eficaz as fer-
ramentas de marketing da pla-
taforma, como o Mercado Ads, 
conseguem posicionar seus 
produtos de forma mais estra-
tégica, aparecendo em desta-
que nas buscas e aumentando 
a visibilidade em um ambiente 
competitivo.

Juliana Vital - Na verdade, o 
marketplace é um ambiente 
super competitivo, assim 
como o e-commerce em 
geral. Temos uma evolução 
muito forte do setor e depois 
da pandemia houve uma ace-
leração significativa, além de 
um amadurecimento rápido 
do consumidor, que tem um 
nível de exigência importante. 
É possível se diferenciar den-
tro dos marketplaces. Uma 
parte muito importante do 
processo é que esses canais 
oferecem várias ferramen-
tas para que os vendedores 
consigam se destacar. O ven-
dedor que é qualificado, que 
atende muito bem e entrega 
no prazo, geralmente tem 
uma pontuação relevante 
que o diferencia dos demais. 

É muito importante cuidar 
de tudo isso. Um vendedor 
atento à demanda e que 
observa efetivamente o que 
as pessoas estão buscando 
para comprar, alinhando os 
produtos às necessidades 
dos clientes, pode alcançar 
grande diferenciação. Ele 
pode encontrar nichos de 
demanda desassistidos e, 
assim, conseguir alta rentabi-
lidade no canal. Existem diver-
sas sutilezas que podem, sim, 
diferenciar os vendedores 
dentro do marketplace.

Novo Varejo  - Como a utilização 
da inteligência artificial para o 
preenchimento de anúncios 
pode atuar tanto como fator 
de diferenciação quanto como 
otimizador de custos para vare-
jistas em marketplaces?
Daniela Torres - A IA tem o 
potencial de impactar tanto a 
qualidade quanto a agilidade dos 
processos, com reflexos positi-
vos nas vendas e na operação.
Qualidade dos Anúncios: A IA 
pode criar descrições otimiza-
das para SEO (Search Engine 
Optimization) de maneira 
automatizada, garantindo que 
os produtos sejam facilmente 

encontrados por comprado-
res. Ao ajustar títulos, des-
crições e palavras-chave de 
forma precisa e baseada em 
dados de busca e tendências 
de mercado, a IA aumenta a 
visibilidade do anúncio, o que 
pode diferenciar significativa-
mente um vendedor no meio 
de milhares de outros.
Personalização e Relevância: 
Ferramentas de IA conse-
guem gerar descrições de 
produtos mais personaliza-
das, adaptando-se ao públi-
co-alvo ou às categorias de 
produtos específicas. Isso 
cria um nível de sofisticação 
que muitos sellers não conse-
guem alcançar manualmente, 
fazendo com que o anúncio 
seja mais atraente e relevante 
para potenciais clientes.
Redução de Tempo e Erros: A 
automação do processo de 
criação de anúncios reduz 
drasticamente o tempo que os 
varejistas gastam nessa tarefa. 
Isso libera recursos humanos 
para focar em outras áreas crí-
ticas do negócio, como atendi-
mento ao cliente ou estratégias 
de marketing. Além disso, a IA 
minimiza erros, como informa-
ções incorretas ou falhas no 

Foto: Divulgação

Foto: Luciano Alves
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preenchimento de dados téc-
nicos, evitando problemas com 
devoluções e reclamações.
Escalabilidade: Para varejistas 
que lidam com grandes volu-
mes de produtos, a IA permite 
a criação e a atualização de 
anúncios em larga escala de 
forma eficiente e consistente. 
O custo de manter uma equipe 
dedicada à criação manual de 
anúncios pode ser bastante 
elevado, enquanto o uso da IA 
reduz a necessidade de mão 
de obra intensiva e torna a 
operação mais escalável.
Ajustes Dinâmicos: A IA pode 
monitorar as tendências de 
mercado e ajustar os preços 
ou descrições de acordo com a 
demanda, competição e sazona-
lidade, maximizando o retorno 
para os varejistas. Esse tipo de 
otimização pode ocorrer em 
tempo real, economizando 
recursos que seriam gastos em 
análises e ajustes manuais.

Juliana Vital - É super 
importante a utilização da 
Inteligência Artificial para 
melhorar o potencial das publi-
cações dentro do marketplace. 
Basicamente, a Inteligência 
Artificial tem a capacidade 
de analisar, cruzando diver-
sos algoritmos à dinâmica. 
Por exemplo, na Nubimetrics 
temos a funcionalidade ‘otimi-
zador de anúncios’ que olha 
para a dinâmica da categoria 
a que a publicação pertence, 
examinando quais são as 

melhores publicações dessa 
categoria e quais são as carac-
terísticas das publicações ven-
cedoras, comparando com a 
publicação do vendedor, pon-
tuando cada vertical de análise, 
que indica melhorias no anún-
cio, como melhores palavras 
no ranqueamento da cate-
goria, alavancagem de frete, 
entre outras. Com a IA iden-
tificamos quais são as carac-
terísticas das publicações 
vencedoras dentro daquela 
categoria – isso é dinâmica – 
e basicamente compara com 
a publicação do vendedor, 
dizendo para ele o que tem 
que fazer em cada uma das 
etapas dentro da publicação 
para melhorar a performance. 
Então, sim, é essencial usar 
a Inteligência Artificial para 
isso. Não é uma questão só 
de redução de custos, mas de 
rentabilidade. Uma vez que a 
publicação está otimizada ao 
máximo possível, ela se con-
verterá mais e o seller terá 
maior performance e rentabi-
lidade dentro do marketplace.

Novo Varejo - Em todo ambiente 
de comércio, o preço é um fator 
muitas vezes decisivo na opção 
de compra dos consumidores. 
Nos marketplaces, imagino 
que isso não seja diferente. 
Atualmente, com o avanço tec-
nológico, existem formas de 
facilitar o monitoramento dos 
preços de concorrentes dire-
tos – sem que o varejista gaste 

muito tempo (e pessoal) fazen-
do-o manualmente?
Daniela Torres - Sim, o moni-
toramento de preços em mar-
ketplaces pode ser facilitado 
com o uso de tecnologias 
avançadas. Existem diversas 
ferramentas e softwares de 
monitoramento de preços que 
automatizam esse processo, 
permitindo que os varejistas 
acompanhem os preços dos 
concorrentes em tempo real. 
Essas soluções utilizam técni-
cas de scraping e APIs para 
coletar dados sobre preços, 
promoções e estoques. Além 
disso, algumas ferramentas 
oferecem análises de dados 
que ajudam a identificar ten-
dências e ajustar estratégias 
de preços de forma eficiente. 
Assim, os varejistas podem 
focar em outras áreas do 
negócio, enquanto a tecnolo-
gia cuida do monitoramento.

Juliana Vital - O preço é sem-
pre um fator importante e 
o consumidor está sempre 
atento e conta com ferra-
mentas para fazer a compa-
ração, escolhendo o que é 
mais atrativo para ele; porém, 
dentro dos marketplaces exis-
tem diversos fatores em que 
o preço não é o denomina-
dor para que um publicação 
converta mais e, ao analisar a 
dinâmica, podemos ter essa 
resposta. Em diversas cate-
gorias, por exemplo, o deter-
minante pode ser a forma 

de envio ou as informações 
de ficha completa dentro da 
publicação. O ideal é que 
o vendedor possa buscar 
oportunidades de nicho de 
demanda insatisfeita para que 
não tenha só que competir 
por preço, mas se diferenciar 
por agarrar uma demanda 
não atendida. Quando é um 
categoria muito competitiva, 
com dinâmica e ofertas esta-
belecidas, a competição será 
maior por preço, mas sempre 
atento às características e ao 
momento de venda desse 
produto, pois há outros fato-
res importantes e podem ser 
decisivos na hora da compra.

Novo Varejo - Hoje em dia, com 
o aumento de fraudes online, 
os consumidores têm sido cada 
vez mais diligentes na hora de 
buscar informações sobre uma 
loja – ainda que ela esteja inse-
rida em um marketplace reco-
nhecidamente sério. Neste 
sentido, como o lojista pode 
se certificar que seu negócio 
seja percebido como ‘confiável’ 
quando for pesquisado?
Daniela Torres - Para que um 
lojista seja percebido como 
confiável em um marketplace, 
é importante adotar algumas 
estratégias:
- Avaliações e comentários: 
incentivar clientes satisfeitos 
a deixarem avaliações posi-
tivas. Responder a comentá-
rios, tanto positivos quanto 
negativos, demonstra um 

ENTREVISTA
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bom atendimento ao cliente.
- Descrição clara de produtos: 
fornecer descrições detalha-
das e precisas dos produtos, 
juntamente com imagens de 
alta qualidade, ajuda a criar 
transparência.
- Atendimento ao cliente efi-
ciente: Disponibilizar múltiplos 
canais de atendimento, como 
chat online, e responder rapi-
damente às dúvidas dos consu-
midores aumenta a confiança.

Juliana Vital - A questão das 
fraudes sempre é um ponto 
importante para os consu-
midores, mas também é um 
fator de vantagem dos mar-
ketplaces, uma vez que os 
consumidores têm o respaldo 
desses canais, que serão os 
responsáveis por auditar a 
compra, e o comprador tem 
a quem recorrer em caso de 
algo inesperado. Hoje, os mar-
ketplaces estão muito avança-
dos para barrar fraudes, mas 

os vendedores podem colabo-
rar mantendo uma boa repu-
tação com uma pontuação 
alta, não ter muitas devolu-
ções, responder as perguntas 
em tempo com mensagens 
claras, atender rapidamente 
o cliente, e assim cuidar da 
experiência de compra e do 
pós compra para garantir a 
reputação. Os consumidores 
checam esses vendedores e 
isso é um fator que pesa na 
decisão sobre quem vai rece-
ber a compra.

Novo Varejo - Em geral, os 
marketplaces são a porta de 
entrada para PMEs no universo 
online. Pensando no custo-be-
nefício, que momento vale a 
pena fazer o investimento para 
ter um e-commerce próprio?
Daniela Torres - Iniciar com 
marketplaces pode ser uma 
ótima estratégia, especial-
mente se o capital for limitado. 
Essa abordagem permite que 

você ganhe experiência em 
operações, atendimento ao 
cliente e validação de produ-
tos, enquanto entende melhor 
o desejo do seu público. A 
experiência adquirida deve 
ser refletida na construção da 
sua loja própria, garantindo 
que você ofereça uma expe-
riência mais alinhada com 
as expectativas dos clientes. 
Assim, você pode aproveitar o 
crescimento dos marketplaces 
para se preparar para lançar 
seu e-commerce quando tiver 
mais certeza do público-alvo 
e mais verba para anúncios. 
Use o marketplace como uma 
fonte de caixa.

Juliana Vital - Certamente os 
marketplaces abriram uma 
porta super importante para o 
empreendedor, pois permitem 
a ele acessar de maneira muito 
rápida toda uma estrutura 
de e-commerce pronta  para 
começar a operar. O importante 

é entender a dinâmica e a 
necessidade do negócio. Há 
casos de vendedores que pas-
saram a apostar diretamente 
em canais de marketplace – 
já que esses podem oferecer 
uma performance muito maior 
e gerar demanda – e deixa-
ram os canais próprios. Para 
alguns faz sentido trabalhar só 
no marketplace. O ponto não é 
tanto o custo-benefício, mas o 
momento do negócio e o que 
faz sentido para o público, se 
são pessoas que consomem 
direto do e-commerce e se é 
compra finalizada dentro do 
marketplace, por exemplo. Os 
vendedores devem  analisar a  
necessidade da própria marca 
e quais são os canais que se 
adequam, identificando o que 
faz sentido para o target e, prin-
cipalmente, para o momento 
em que o vendedor quer posi-
cionar a marca e como quer 
fazer esse crescimento.

ENTREVISTA
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Outubro inaugurou este 
ano um dos momentos de 
maior expectativa para o 
varejo nacional. Batizado de 
em 2024 de ‘trimestre de 
ouro’ por especialistas do 
setor, o período relativo aos 
últimos três meses do ano 
traz com ele ocasiões como 
Natal e Black Friday, datas 
que, segundo instituições 
como o IBEVAR, são, res-
pectivamente, aquelas que 
mais agregam vendas ao 
comércio em relação à nor-
malidade observada na ten-
dência anual. São datas que, 
com criatividade estratégias, 
podem também ter reper-
cussão positiva no aftermar-
ket automotivo. Além disso, 
a aproximação das festas de 
fim de ano movimenta as 
revisões de férias, importan-
tes para viagens seguras com 
a família. Uma boa oportuni-
dade para promoções atrati-
vas ao cliente final.
Apesar do fim do ano vir sem-
pre carregado dessas expec-
tativas positivas, 2024 revela 
particularidades capazes de 
trazer ainda mais expectativas 

aos empresários do setor.
O primeiro motivo para oti-
mismo advém dos próprios 
resultados do varejo. Afinal, o 
setor tem apresentado uma 
recuperação importante ao 
longo de todo calendário – 
apresentando uma alta de 
5,1% em relação a 2023 no 
acumulado do ano e de 3,7% 
no enquadramento dos últi-
mos 12 meses.
Outro ponto, não menos 
importante, está ligado 
ao fato de estarmos con-
vivendo com uma taxa de 
desocupação de apenas 
6,8%, a menor registrada 
pela Pesquisa Nacional 
por Amostra de Domicílios 
(PNAD) Contínua do IBGE 
desde seu início, em 2012.
De acordo com o assessor 
econômico da FecomercioSP, 
Fábio Pina, este fator é espe-
cialmente relevante se con-
siderarmos que, além das 
‘datas especiais’, o tradicio-
nal aumento do consumo no 
último trimestre do ano se dá 
pela injeção do pagamento 
do 13º salário na economia.
“As vendas do último trimestre 

não são maiores do que a 
média do ano por algum fator 
espiritual. Isso acontece, em 
geral, porque a maioria das 
pessoas recebem a primeira 
e a segunda parcelas do 13º 
em novembro e dezembro. E, 
ora, se eu tenho mais gente 
empregada formalmente 
em 2024 no comparativo 
com o ano passado, a ten-
dência é haver uma melhora 
no desempenho do varejo”, 
analisou Pina, antes de com-
plementar com uma análise 
geral do aumento da renda 
do brasileiro neste ano: “No 
comparativo anual, temos 
tido crescimento nas vendas 
do varejo ao longo de todo 
o ano. Isso se deve muito ao 
aumento da renda da popu-
lação e deve refletir em datas 
como Black Friday e Natal. Se 
eu tenho 10% a mais de renda, 
de massa de rendimento real, 
isso terá um efeito positivo no 
consumo. A não ser que eu 
acredite que todo mundo vai 
poupar, o que é muito pouco 
provável”, acrescentou.
Professor titular da USP e pre-
sidente do IBEVAR, Claudio 

Felisoni corroborou em certa 
medida a análise do colega ao 
indicar que as projeções econo-
métricas baseadas nos dados 
do IBGE apontam para um 
aumento de 3,84% no quarto 
trimestre de 2024 em relação 
ao mesmo trimestre de 2023.

Ressalvas
O especialista, no entanto, faz 
ressalvas. Segundo ele, moni-
toramentos de sua entidade 
junto às redes sociais mostram 
que existe um movimento de 
diminuição de intenção de 
compra para este final de ano 
– sobretudo quando dados do 
setor de serviços estão incluí-
dos na análise.
“Com efeito, dos 42 segmen-
tos, considerando o histórico 
de vendas, para apenas 6 
deles registra-se um patamar 
alto das intenções de compra. 
A maioria posiciona-se em 
um nível baixo (52,4%). Além 
disso, para 31 segmentos, 
representando quase 74% 
dos segmentos, observa-se 
redução do volume comer-
cializado para o próximo tri-
mestre”, pondera Felisoni.

Em 2024, ‘trimestre de ouro’ do varejo chega com otimismo renovado
Aumento da renda e da taxa de ocupação da população deve impulsionar melhora dos resultados em relação a 2023
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Especialistas avaliam que aumento das vendas não acontece de 
forma homogênea no varejo
Se considerarmos o aumento 
da taxa de ocupação e da renda 
da população como os princi-
pais motores das expectativas 
positivas para o trimestre de 
ouro, é possível concluir que, 
de maneira geral, todos os seg-
mentos do varejo têm motivo 
para estarem otimistas quanto 
aos resultados deste fim de ano.
No entanto, como apontado no 
início desta reportagem, é pre-
ciso lembrar que este período 
traz datas excepcionais como o 
Natal e a Black Friday – eventos 
que, tradicionalmente, movi-
mentam alguns segmentos 
muito mais do que outros.

Tanto Fábio Pina, da FecomercioSP, 
quanto Claudio Felisoni, do 
IBEVAR, salientam que, nesta 
equação, os segmentos em que 
as compras tendem a se dar 
mais por necessidade do que 
por desejo acabam ganhando um 
boost menor neste período.
“Em geral, ninguém espera 
uma promoção de Black 
Friday para comprar alguma 
peça sem a qual o carro não 
funciona. Se eu fundi o motor 
em maio, eu vou lá e dou meu 
jeito de consertar. A mesma 
coisa acontece com o seg-
mento de farmácias. Ninguém 
fica mais ou menos doente 

porque é Natal. Você também 
não vai deixar para estocar 
sua insulina no fim do ano”, 
ilustrou Pina.
Complementando a visão 
do colega, Claudio Felisoni 
trouxe dados de estudos 
sazonais realizados pelo 
IBEVAR para apontar o per-
fil de consumo dos brasilei-
ros durante o Natal e o Black 
Friday. Segundo o presidente 
da entidade, os segmentos 
do varejo que têm maior 
acréscimo de vendas nestas 
datas em relação às suas cur-
vas médias são Eletrônicos e 
Eletrodomésticos (90%-95%), 

E-commerce (85%-90%), 
Brinquedos e Jogos (80%-
85%), Vestuário e Acessórios 
(70%-75%), Perfumaria e 
Cosméticos (65%-70%), 
Informática e Tecnologia 
(60-65%) e Smartphones e 
Acessórios (55%-60%).
No outro lado da moeda, 
Felisoni indica que Lojas 
de Materiais de Construção 
(5%-10%) ,  Postos de 
Combustível (8%-12%) e 
Farmácias (medicamentos 
de uso contínuo, 10%-15%) 
são aqueles que menos ten-
dem a ganhar fôlego extra 
com as duas datas.

Foto: Divulgação

Claudio Felisoni (à esquerda) e Fábio Pina apontam segmentos mais favorecidos no período
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Sincopeças Brasil indica otimismo em relação 
ao ‘terceiro trimestre estendido’
Dados do IBEVAR e a percepção 
de economistas como Fábio 
Pina indicam que, embora 
o brasileiro seja apaixonado 
por automóveis, obviamente 
as autopeças estão longe de 
ser preferência nacional na 
hora de presentear alguém – 
embora muitos ficariam felizes 
em ganhar algum acessório 
para embelezar o automóvel.
Em 2019, o presidente do 
Sincopeças Brasil, Ranieri 
Leitão, descobriu isso na prá-
tica quando articulou junto 
aos braços da entidade uma 
campanha para incentivar os 
cidadãos a aproveitarem o 
Natal e/ou a Black Friday para 
aumentar o consumo de peças 
e acessórios automotivos.
“Na época, nós distribuímos 
cartazes e coisas do tipo. Eu 
não sei se a campanha não 
foi muito bem feita, mas sur-
tiu pouco efeito”, contou a 
liderança, sem, no entanto, 
se desanimar para outras 
iniciativas. “Talvez esteja no 
momento de a gente pensar 
em outra ação nesse sentido. 
Com uma campanha bem 
feita, planejada, talvez possa-
mos convencer uma parcela 
da sociedade de que uma 
peça ou um acessório pode 
vir a ser um bom presente de 
Natal ou até de aniversário – 
saindo da mesmice de sapato, 

Foto: Divulgação

Ranieri Leitão sugere iniciativas criativas envolvendo peças e acessórios para sair da mesmice

roupa, perfume e outros itens 
tradicionais”.
A despeito da dificuldade de 
escalar essa montanha da tra-
dição, porém, Leitão afirma que 
os varejistas do setor têm, sim, 
razões para estarem otimistas 
em relação aos próximos meses.
“Geralmente, o último trimestre 
e o primeiro trimestre do ano 
são os dois períodos em que o 
varejo de autopeças fica mais 
aquecido”, indicou o presidente 

do Sincopeças Brasil.
Segundo ele, isso acontece 
principalmente porque nes-
sas épocas do ano o brasileiro 
tende a se planejar para via-
gens e passeios com a famí-
lia – visão, aliás, corroborada 
por dados concretos de ins-
tituições como a Agência de 
Transporte do Estado de São 
Paulo (Artesp).
“Nesses momentos, em que 
as pessoas pensam em viajar, 

a primeira coisa que elas se 
preocupam é saber se o veí-
culo vai ter condições de levar 
e trazer a família em paz e o 
aftermarket tem que apro-
veitar essas ocasiões para 
potencializar seus negócios. 
É preciso, portanto, investir 
em campanhas para chamar 
a atenção dos clientes para 
a importância dessa manu-
tenção preventiva”, concluiu  
Ranieri Leitão.
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Bets: uma ameaça para os resultados do fim do ano?

Foto: Shutterstock

Perdas com os sites de apostas já somam mais de 20 bilhões no Brasil

Os números mostram que o 
varejo brasileiro tem avançado 
em 2024 e que tende a ter um 
‘trimestre de ouro’ mais pujante 
do que nos últimos anos.
Apesar disso, especialistas 
como os pesquisadores da 
consultoria Kantar apontam 
que o consistente cresci-
mento da renda habitual da 
população, que segundo o 
Ipea, atingiu 5,8% entre os 
meses de abril e junho, estaria 
produzindo resultados ainda 
mais robustos nos setores de 
comércio e serviços.
Análises como essa têm lan-
çado os olhares de grandes 
empresas brasileiras e mem-
bros do Governo Federal para 

um concorrente inusitado: as 
plataformas de apostas ou, 
simplesmente, ‘bets’.
Isso porque, de acordo com 
levantamento do Itaú, a popu-
lação brasileira perdeu 23,9 
bilhões de reais em apostas 
esportivas entre junho de 
2023 e junho deste ano – 
movimentando um total cerca 
de 68,2 bilhões de reais no 
país no período.
Essa nova via de ‘escoamento 
de recursos’ das famílias bra-
sileiras levou cerca de 20 enti-
dades nacionais de comércio, 
indústria, consumo e varejo a 
se unirem para divulgar um 
manifesto alertando para o 
crescimento desenfreado 

das apostas eletrônicas e 
suas graves consequências 
sociais, econômicas e de 
saúde pública. 
O documento, lançado ao final 
do último ‘Latam Retail Show’, 
em 21 de setembro, chama a 
atenção para o aumento expo-
nencial do faturamento dessas 
empresas de apostas, que têm 
atraído recursos da população, 
especialmente das classes 
mais baixas, gerando com-
portamento compulsivo em 
especial entre os mais jovens 
e vulneráveis emocionalmente 
e com graves implicações psi-
cológicas pelo aumento do 
endividamento para os apos-
tadores e suas famílias.

Confira as principais 
demandas do 
manifesto

- Promover uma maior e mais 
ampla sensibilização sobre o 
potencial de problemas sociais 
que advirão dessa expansão;

- Regulamentar a comunicação 
publicitária, patrocínios e outras 
modalidades convencionais ou 
digitais de estímulo às apostas;

- Impedir de forma imediata o 
uso do cartão de crédito para 
pagamento das apostas, o 
que só ocorreria em 2025 pela 
legislação aprovada;

- Impor responsabilidade às 
empresas de apostas para que 
se tornem corresponsáveis por 
tratamentos envolvendo saúde 
mental e causados pelo vício 
com jogos nessas modalidades;

- Rever a tributação prevista 
na lei 14.790/2023, de modo 
que ela seja mais gravosa 
na operação de apostas 
on-line, tanto para a empresa 
de apostas quanto para o 
apostador.

Vale lembrar que, no início 
deste mês de outubro, o 
governo brasileiro iniciou o 
processo de regulamentação 
das bets no país e deve 
retirar do ar até 600 sites da 
modalidade ao longo das 
próximas semanas.
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A FENAUTO divulgou seu rela-
tório mensal com as vendas de 
veículos seminovos e usados 
pelo Brasil. As vendas acumu-
ladas em 2024 chegaram a 
11.582.395 de veículos, um 
aumento de 9% em relação 
ao mesmo período de 2023 
(10.627.886). Porém, no mês 
de setembro, o total de ven-
das recuou 5,9% em relação a 
agosto, mas, mesmo com um 
dia útil a menos, a média diária 
de vendas permaneceu em 64 
mil veículos (aumento de 8,1% 
sobre setembro de 2023). Em 
comparação com setembro 
de 2023, o total de vendas 
cresceu 13,5%, totalizando 
1.343.999 unidades no mês. 

Mesmo com essa oscilação, 
a FENAUTO mantém a expec-
tativa de vendas próximas a 
15,5 milhões de veículos até o 
final do ano. Segundo o pre-
sidente da entidade, Enilson 
Sales, “tivemos um primeiro 
turno nas eleições municipais 
e em muitas localidades ainda 
teremos o segundo turno, 
o que pode trazer variações 
nos números de outubro. Mas, 
como sempre assinalamos, os 
últimos meses do ano sempre 
são melhores para o comér-
cio com a injeção de recursos 
como o 13º e as promoções 
de vendas. Com isso, espera-
mos alcançar esses números  
em vendas”.

Apesar do recuo mês passado, crescimento ainda prevalece no acumulado do ano

Ritmo de vendas de carros usados desacelera em setembro

Modelos mais procurados em setembro

Autos
VW Gol		  64.671
Fiat Uno		  34.928
Fiat Palio		  33.801

Comerciais Leves
Fiat Strada		  30.225
VW Saveiro		  19.470
GM S10		  14.648

Motos
Honda CG150	 71.551
Honda BIZ		  33.411
Honda CG 125	 29.306

Comerciais pesados
Ford Cargo		  2.232
Volvo FH		  1.763
Ford F4000		  1.241

Foto: Shutterstock

Acesse o site e confira
authomix.com.brauthomix

Fale com nossos 
Revendedores 
e acelere seu estoque 
com a AuthoMix

Linhas Leve, pesado e motos.

 
Um mix de soluções para  
o seu negócio de autopeças 
e motopeças.

+ DE 5.000 ITENS

+ DE 40 LINHAS 

6 MESES DE GARANTIA  

Referência na distribuição de peças 

que mantêm o padrão de qualidade 

original dos veículos, a AuthoMix 

oferece um portfólio completo para 

atender todo o território nacional.

para os segmentos leve, pesado e motos

no portfólio

em todas as peças
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O Sindirepa-SP apresenta mais 
uma ação em benefício do 
aftermarket automotivo. No 
Portal da Reparação, website 
da entidade, o Sindicato dis-
ponibiliza uma página exclu-
siva com orientações sobre 
o PMROLUC - Programa Para 
Melhoria do Recolhimento 
do Óleo Lubrificante Usado 
ou Contaminado, que trata 
sobre o sistema de logística 
reversa para a coleta, trans-
porte, armazenamento e des-
tinação final, ambientalmente 
adequada de óleos lubrifi-
cantes usados ou contamina-
dos, esclarece Judi Cantarin, 
Assessora Ambiental do 
Sindirepa SP.
OLUC é um resíduo e ao 
mesmo tempo uma fonte 
importante de óleo lubrifi-
cante básico. O óleo básico é 
um recurso caro, não renová-
vel e essencial para o desen-
volvimento, (90% Óleo básico+ 
10% aditivos = óleo lubrifi-
cante = OLUC). Do ponto de 
vista econômico, é significativo 
e estratégico para a política 
nacional de abastecimento de 
derivados de petróleo. Com o 
correto descarte do OLUC 
para o rerrefino seu óleo 
básico pode ser recuperado, 
tendo um ciclo infinito.
A destinação do OLUC para 

Sindirepa lança Programa Para Melhoria do Recolhimento 
do Óleo Lubrificante Usado ou Contaminado

rerrefino garante a recupera-
ção dos óleos básicos e tam-
bém atende os princípios dos 
3Rs da agenda 21, Reduzir, 
Reutilizar e Reciclar.
De uma maneira bastante 
didática em formato de 
perguntas e respostas, o 
Sindirepa-SP leva para as 
oficinas mecânicas todas as 

informações necessárias de 
como integrar o PMROLUC, 
apresenta um glossário com 
termos ligados ao tema, além 
de detalha a legislação relacio-
nada ao descarte consciente.
Na página https://portalda-
reparacao.com.br/pmroluc/, 
o reparador encontra orien-
tações completas de como 

se adequar às normas de 
descarte do óleo lubrificante 
usado ou contaminado. Além 
disso, o Sindirepa-SP disponi-
biliza uma consultoria ambien-
tal exclusiva para o mercado 
onde terão suporte ambiental 
com avaliação padrão e escla-
recimento de dúvidas total-
mente gratuitos.

Objetivo é assegurar continuidade de logística reversa para coleta, transporte, armazenamento 
e destinação final adequada dos lubrificantes

Foto: Shutterstock

Com foco na expansão no 
mercado reposição, a Litens, 
fabricante global especializada 
em componentes de sistema 
powertrain para o mercado 
OEM, investe em ações para 
estreitar relacionamento com 
os profissionais do varejo e da 
reparação, levando informa-
ções técnicas sobre os seus 
produtos, aplicações, novas 
tecnologias para veículos 
híbridos e elétricos. 
Contando com a parceria de 
sua rede de distribuidores, a 
fabricante possui programa-
ção de treinamentos técnicos 
mensais ao longo do ano.
No mês de agosto, a fabri-
cante realizou treinamen-
tos técnicos para aplica-
dores em Uberlândia-MG 
(12/08), Uberaba (13/08), em 

ambas as cidades ocorre-
ram na empresa Triângulo 
Eletrofiltros, e em São Paulo 
(27/08), na D. Lamp.
Entre os temas apresenta-
dos nos eventos, são aborda-
das as características da Polia 
do Alternador OAD, produto 
patenteado pela Litens, e as 
inovações tecnológicas dos 
produtos híbridos. Os apli-
cadores têm a oportunidade 
de obter informações direto 
da fabricante que desenvolve 
projetos para montadoras com 
muito conteúdo técnico sobre 
as diferenças de polias, tecno-
logias adotadas em cada uma 
delas, questões relacionadas 
a custo-benefício, importância 
da troca preventiva e preditiva 
e ficas para identificação dos 
modos de falha da polia.

Iniciativa permite também que a marca apresente ao mercado informações técnicas sobre os seus produtos

Litens promove capacitação em motores para profissionais 
do varejo e reparação

Foto: Divulgação

Foto: Divulgação
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https://portaldareparacao.com.br/pmroluc/
https://portaldareparacao.com.br/pmroluc/
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Com a regulamentação que 
tornou obrigatório o sis-
tema ADAS (Advanced Driver 
Assistance Systems) em novos 
veículos no Brasil em 2024, o 
mercado de tecnologias para 
segurança no trânsito já está 
passando por uma grande 
transformação. Seguindo o 
exemplo da União Europeia, 
onde a adoção do sistema 
ADAS se tornou obrigatória 
em 2022, o Brasil também 
busca aumentar a segurança 

nas estradas e reduzir aciden-
tes. A implementação está 
impulsionando a demanda 
por soluções de calibração e 
manutenção dessas tecnolo-
gias avançadas, acelerando a 
modernização do setor auto-
motivo e trazendo benefícios 
tanto para os motoristas, 
quanto para os pedestres. 
Atenta a essas mudanças glo-
bais e antecipando às futuras 
exigências do mercado bra-
sileiro, a Autoglass, anuncia 

que todas as suas 85 lojas 
no Brasil já estão equipadas 
para a calibração de sistemas 
ADAS que se encontram no 
para-brisa. O serviço estará 
disponível em todo o país 
após a finalização do treina-
mento especializado de suas 
equipes técnicas, que está em 
fase de execução.
Os sistemas ADAS, que uti-
lizam câmeras, radares e 
sensores avançados, moni-
toram o ambiente ao redor 

do veículo, ajudando a pre-
venir acidentes e tornando 
a condução mais segura e 
eficiente. A calibração dessa 
tecnologia é essencial para 
garantir um desempenho 
adequado. Montadoras reco-
mendam que essa calibração 
seja feita sempre que houver 
algum tipo de substituição 
ou reparo dos componentes, 
o que pode contribuir dire-
tamente para a redução de 
ocorrências nas estradas.

Empresa acompanha mercado global e regulamentações no Brasil e investe em tecnologias para atender à crescente demanda de veículos equipados com ADAS 

Autoglass equipa 100% das lojas para calibração do sistema ADAS 

Foto: Divulgação
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A Secretaria da Fazenda (Sefaz) 
do Espírito Santo, por meio da 
Receita Estadual, realizou o 
bloqueio fiscal de 16 empre-
sas do ramo de autopeças que 
estavam funcionando de forma 
irregular. Com o bloqueio, os 
estabelecimentos não estão 
aptos a emitir ou receber docu-
mentos fiscais enquanto não 
se regularizarem.
Em diligências realizadas em 2 
de outubro, em um conjunto 
de escritórios compartilhados, 
conhecido como ”coworking”, 
localizado em um prédio na 
Avenida Nossa Senhora da 
Penha, em Vitória, auditores 
fiscais da Subgerência Fiscal 
Metropolitana flagraram as 16 
empresas do ramo de autope-
ças funcionando no local.
“Constatamos que essas 
empresas, embora atuem 
comercializando autopeças, 
tinham endereço cadastral 
como ‘coworking’, o que é 
vedado pela legislação do 
Espírito Santo”, explicou o 
auditor fiscal Helder Costa 
Leão, subgerente fiscal da 
Região Metropolitana.
As empresas fiscalizadas 
adquiriram autopeças no 

montante de R$ 19 milhões. 
A equipe da Receita Estadual 
constatou não haver estoque 
algum de mercadorias no 
endereço cadastral dos esta-
belecimentos. Essas aquisi-
ções serão objeto de posterior 
procedimento de auditoria, a 
fim de se alcançar os ilícitos 
tributários cometidos.
Os Decretos nº 5.338-R e nº 
5.645-R regulamentam a ati-
vidade de “coworking”, esta-
belecendo regras para evitar 
a concorrência desleal e a 
sonegação fiscal. Indústrias, 
por exemplo, não podem se 
estabelecer em “coworking”, 
pois o espaço físico de escri-
tório é incompatível com ati-
vidades de fabricação e trans-
formação em geral.
Além disso, a legislação veda 
a manutenção de estoque de 
mercadorias nesses ambien-
tes, pois, além do espaço 
físico ser incompatível à 
armazenagem de médios e 
grandes volumes, a possibili-
dade seria vulnerável à sone-
gação fiscal. O objetivo da 
regulamentação é preservar 
a natureza colaborativa dos 
ambientes de coworking.

A unidade de Guarulhos (SP) 
da Continental celebra 65 anos 
de história. Como a planta 
mais antiga do Brasil, inaugu-
rada em 1959, ela representa 
a pedra fundamental de onde 
tudo começou. Entre os produ-
tos fabricados na unidade estão 
os tacógrafos, painéis de ins-
trumentos para veículos leves e 
pesados, além de itens de reposi-
ção sob as marcas VDO, utilizada 
para linhas de injeção eletrônica, 
temperatura, relés, instrumenta-
ção e sensores, e ATE, usada para 
sistemas de freios. 
Nos últimos anos, a planta pas-
sou por uma verdadeira revo-
lução digital, impulsionada pelo 
acesso à internet. Esse processo 
trouxe uma série de melhorias 
que não apenas modernizaram 

as instalações, mas também 
beneficiaram os aproximada-
mente 800 colaboradores. As 
iniciativas implementadas for-
taleceram a lucratividade e a 
sustentabilidade da unidade, 
por meio da integração de tec-
nologias, agilidade nos proces-
sos, e redução de desperdícios, 
resultando em maior produtivi-
dade e eficiência.
Um exemplo dessa transforma-
ção foi a integração do arma-
zém externo à planta, que não 
só reduziu os custos com o alu-
guel, mas também melhorou a 
gestão de estoque e a agilidade 
no fornecimento de componen-
tes às montadoras. Isso inclui 
painéis de instrumentos, unida-
des de controle de carrocerias, 
semicondutores, tacógrafos 

Iniciativas de sustentabilidade, melhoria contínua e prêmio de melhor lugar 
para se trabalhar marcam trajetória da planta

Sefaz-ES bloqueia  
16 empresas de autopeças  
que funcionavam 
irregularmente em coworking

Unidade de Guarulhos  
da Continental comemora 
65 anos de sustentabilidade 
e inovações tecnológicas

Foto: Divulgação

NGK explica diferenças entre os tipos 
de bobinas de ignição

digitais e módulos de telemá-
tica, ampliando ainda mais o 
portfólio de clientes.
Ao longo de 65 anos, a planta 
de Guarulhos tem se dedicado 
a promover benefícios para 
seus colaboradores e para o 
meio ambiente. Recentemente, 
sistemas de ar-condicionado 
foram substituídos por modelos 
mais eficientes, contribuindo 
para a redução do consumo 
de energia. Da mesma forma, 
foram renovados os sistemas 
de abastecimento de água e as 
instalações sanitárias, tornando 
o local mais sustentável.
Uma conquista significativa foi 
a implementação do projeto 
“Aterro Zero”. Em 2023, 79% do 
lixo gerado era reciclado, e 21% 
era destinado a aterros sanitá-
rios. Este ano, toda a coleta de 
resíduos possui um destino espe-
cífico, incluindo a reciclagem de 
lixo sanitário que é utilizado na 
geração de energia pela indús-
tria cimenteira. Também foram 
trocados equipamentos como 
empilhadeiras a gás por elétricas, 
visando a redução de emissões.
Os colaboradores ainda ganha-
ram o novo Espaço Conecta, 
uma área de integração e lazer. 
Além disso, foram criadas vagas 
de estacionamento para ges-
tantes e pessoas com deficiên-
cia; uma sala de extração de 
leite materno por funcionárias 
lactantes; além de salas de psi-
coterapia e fisioterapia; bicicle-
tário; solarium e uma área zen 
com cadeiras de massagem.

A principal finalidade de uma 
bobina no sistema de ignição 
de um veículo é transformar 
a tensão do sistema em alta 
tensão, que pode atingir até 
45.000 volts, sendo as bobi-
nas classificadas de acordo 
com o acionamento e o for-
mato. A instalação de uma 
bobina inadequada ou de 
baixa qualidade pode resul-
tar em aumento do consumo 
de combustível, dificuldade na 
partida do motor, falhas no 
funcionamento e até danos ao 
sistema elétrico e eletrônico 
do veículo. Para evitar esses 
problemas, a NGK, marca da 

Niterra especializada em com-
ponentes para sistemas de 
ignição, traz informações para 
ajudar na escolha das bobinas 
corretas para os veículos.

•	 1- Bobinas com módulo de 
ignição acoplado: O módulo 
de injeção envia um sinal 
eletrônico para a bobina, e o 
módulo da bobina aciona o 
circuito de carregamento.

•	 2- Bobinas sem módulo 
de ignição acoplado: O 
carregamento é realizado 
diretamente pelo módulo 
de injeção.

•	 3- Bobinas de formato 
individual: Cada cilindro 

possui uma bobina própria, 
que pode estar acoplada 
diretamente à vela de 
ignição ou conectada por 
um cabo.

•	 4- Bobinas tipo bloco: 
Podem conter uma ou 
mais bobinas no mesmo 
corpo, sendo individuais 
ou duplas, quando duplas, 
possuem duas saídas 
para alimentar dois 
cilindros gêmeos, aqueles 
que sobem sempre 
juntos, porém em fases 
distintas, um em fase de 
compressão e outro em 
fase de escapamento.

Empresa destaca perigos e malefícios de fazer alterações não projetadas nesses componentes

Foto: Divulgação
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“As bobinas são projetadas 
levando em conta as especifi-
cações únicas de cada motor e 
são submetidas a testes rigo-
rosos de engenharia. Por isso, 
é recomendado evitar adapta-
ções”, explica Hiromori Mori, 
consultor de Assistência Técnica 
da Niterra. “Ao optar por uma 
nova bobina de ignição, 

devemos considerar os requi-
sitos técnicos e as caracterís-
ticas de projeto. Modificações 
ou adaptações sem um enten-
dimento detalhado podem cau-
sar problemas, como a diminui-
ção da durabilidade da bobina, 
aumento no consumo de 
combustível e danos a outros 
componentes.”

A Volkswagen do Brasil cele-
bra os 20 anos de seu PAC 
(Parts and Accessories Center - 
Centro de Peças e Acessórios), 
localizado em Vinhedo (SP). 
Maior centro de distribui-
ção de peças automotivas da 
América Latina, o PAC rece-
berá parte dos investimentos 
de R$ 16 bilhões anunciados 

pela Volkswagen para o Brasil 
até 2028, sendo R$ 13 bilhões 
somente no Estado de São 
Paulo. O valor será destinado a 
automatizações e transforma-
ção digital no PAC de Vinhedo, 
que opera com a mais alta tec-
nologia e inovação.
Responsável pelo armazena-
mento e distribuição de peças 

O Confaz, Conselho Nacional 
de Política Fazendária, faz 
publicar os seguintes proto-
colos ICMS celebrados entre 
as Secretarias de Fazenda, 
Economia ou Finanças dos 

Estados e do Distrito Federal, 
que receberam manifestações 
favoráveis na 197ª Reunião 
Ordinária da COTEPE/ICMS, 
realizada nos dias 10 a 12 de 
setembro de 2024:

Volkswagen celebra 20 anos do 
Centro de Peças da América Latina Confaz publica protocolos 

com disposição sobre 
Substituição Tributária

e acessórios da Volkswagen do 
Brasil, Volkswagen Caminhões 
e Ônibus e Audi, marcas que 
integram o Grupo Volkswagen, 
o PAC de Vinhedo conta com 
uma operação grandiosa 
em pós-vendas. Os números 
impressionam:

•	 Área de 132.000 m2 
(equivalente a 18 campos 
de futebol).

•	 25 milhões de peças 
armazenadas.

•	 Média de 1,7 milhão de 
peças faturadas por mês.

•	 78.000 tipos de peças 
disponíveis.

•	 Aproximadamente 650 
fornecedores.

•	 730 colaboradores 
Volkswagen e prestadores 
de serviços parceiros 
trabalhando em dois 
turnos.

•	 Agilidade: 11.000 linhas 

de pedidos por dia, sendo 
3.000 urgentes, com 90% 
faturados no mesmo dia.

•	 65 caminhões circulam por 
dia no PAC de Vinhedo.

•	 Faturamento superior 
a R$ 2 bilhões por ano 
em peças e acessórios 
Volkswagen.

“O PAC de Vinhedo é funda-
mental para os resultados da 
Volkswagen, tanto do ponto 
de vista financeiro, com fatura-
mento superior a R$ 2 bilhões 
por ano em peças e acessó-
rios, quanto de satisfação dos 
nossos clientes, oferecendo 
excelência no Pós-vendas 
aos modelos Volkswagen, 
inclusive clássicos da marca 
que são paixões nacionais. 
Continuamos investindo na 
evolução contínua das opera-
ções do PAC, um centro cada 
vez mais moderno, ágil e digi-
tal”, afirma Ciro Possobom, 
CEO da Volkswagen do Brasil.

Unidade receberá parte dos investimentos de R$ 13 bilhões 
da marca em São Paulo

Foto: Divulgação

PROTOCOLO ICMS Nº 32, DE 
30 DE SETEMBRO DE 2024
Exclui o Estado de Rio Grande 
do Sul e altera o Protocolo 
ICMS nº 41, de 4 de abril de 
2008, que dispõe sobre a subs-
tituição tributária operações 
interestaduais com autopeças.
Os Estados do Acre, Alagoas, 
Amapá, Amazonas, Bahia, 
Maranhão, Mato Grosso, 
Minas Gerais, Pará, Paraíba, 
Paraná, Piauí, Rio de Janeiro, 
Rio Grande do Sul, Roraima e 
São Paulo e o Distrito Federal, 
neste ato representados por 
seus respectivos Secretários 
de Fazenda, considerando o 
disposto nos arts. 102 e 199 
do Código Tributário Nacional 
(Lei nº 5.172, de 25 de outu-
bro de 1966), no art. 9º da Lei 
Complementar nº 87, de 13 
de setembro de 1996, e no 
Convênio ICMS nº 142, de 14 
de dezembro de 2018, resol-
vem celebrar o seguinte:

PROTOCOLO
Cláusula primeira O Estado 
do Rio Grande do Sul fica 
excluído das disposições do 
Protocolo ICMS nº 41, de 4 de 
abril de 2008, publicado no 

Diário Oficial da União de 14 
de abril de 2008.

Cláusula segunda 
Os dispositivos a seguir indi-
cados do Protocolo ICMS nº 
41/08, passam a vigorar com 
as seguintes redações:
I - o “caput” da cláusula primeira:
“Cláusula primeira 
Nas operações interes-
taduais com bens e mer-
cadorias relacionadas no 
Anexo II do Convênio ICMS 
nº 142, de 14 de dezem-
bro de 2018, com exceção 
aos Códigos Especificadores 
da Substituição Tributária – 
CEST - 01.019.00, 01.062.01, 
01.112.00,  01.127.00, 
01.128.00 e 01.999.00, des-
tinadas aos Estados do Acre, 
Alagoas, Amapá, Amazonas, 
Bahia, Maranhão, Mato 
Grosso, Minas Gerais, Pará, 
Paraíba, Paraná, Piauí, Rio 
de Janeiro, Roraima e São 
Paulo e o Distrito Federal, 
fica atribuída ao estabeleci-
mento remetente, na quali-
dade de sujeito passivo por 
substituição tributária, a res-
ponsabilidade pela retenção 
e recolhimento do Imposto 

sobre Operações Relativas à 
Circulação de Mercadorias e 
sobre Prestações de Serviços 
de Transporte Interestadual 
e Intermunicipal e de 
Comunicação - ICMS - relativo 
às operações subsequentes.”;

II – o § 6º da cláusula segunda:
“§ 6º Nas operações destina-
das aos Estados de Alagoas, 
Bahia, Mato Grosso, Paraná, 
Piauí e São Paulo a MVA-ST 
original a ser aplicada é a 
prevista na legislação interna 
destes Estados para os produ-
tos mencionados no caput da 
cláusula primeira.”.

Cláusula terceira 
Este protocolo entra em vigor 
na data da sua publicação no 
Diário Oficial da União, produ-
zindo efeitos a partir de 1º de 
novembro de 2024.

PROTOCOLO ICMS Nº 33, DE 
30 DE SETEMBRO DE 2024
Exclui o Estado de Rio Grande 
do Sul e altera o Protocolo 
ICMS nº 97, de 9 de julho de 
2010, que dispõe sobre a subs-
tituição tributária operações 
interestaduais com autopeças.

Os Estados do Acre, Alagoas, 
Amapá, Bahia, Maranhão, 
Mato Grosso, Pará, Paraíba, 
Paraná, Pernambuco, Piauí, 
Rio de Janeiro, Rio Grande 
do Sul, Roraima, Sergipe e 
Tocantins, neste ato represen-
tados pelos seus respectivos 
Secretários de Fazenda, con-
siderando o disposto nos arts. 
102 e 199 do Código Tributário 
Nacional (Lei nº 5.172, de 25 
de outubro de 1966), no art. 
9º da Lei Complementar nº 87, 
de 13 de setembro de 1996, 
e no Convênio ICMS nº 142, 
de 14 de dezembro de 2018, 
resolvem celebrar o seguinte:

PROTOCOLO
Cláusula primeira 
O Estado do Rio Grande do Sul 
fica excluído das disposições 
do Protocolo ICMS nº 97, de 
9 de julho de 2010, publicado 
no Diário Oficial da União de 
14 de julho de 2010.

Cláusula segunda 
Este protocolo entra em vigor 
na data da sua publicação no 
Diário Oficial da União, produ-
zindo efeitos a partir de 1º de 
novembro de 2024.
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Mercado Livre anuncia aumento dos investimentos 
e novidades para autopeças
Em mega evento em São Paulo, marketplace anuncia que deve mais que dobrar número de Centros de 
Distribuição no país até 2025

Fotos: Divulgação

No último mês de setembro, 
mais de 15 mil pessoas com-
pareceram ao Transamérica 
Expo, em São Paulo (SP), para 
a oitava edição do Mercado 
Livre Experience. Durante dois 
dias (24 e 25/09), o evento 
contou com uma progra-
mação conteudista de peso 
– com direito a 100 pales-
tras, participação em massa 

de especialistas e diretores 
da empresa e a presença de 
grandes nomes do entreteni-
mento como Manu Gavassi e 
Marcos Mion.
Em meio a esse mar de con-
teúdo, poucas apresentações 
chamaram mais atenção do 
que a de Fernando Yunes, vice-
-presidente sênior de e-com-
merce e líder do Mercado 

Livre (ML) no Brasil. Afinal, o 
executivo trouxe números de 
impacto que indicam que a pla-
taforma, projetada para domi-
nar 46,9% do comércio eletrô-
nico brasileiro em 2024, quer 
alcançar fatias ainda maiores 
nos próximos anos.
Segundo Yunes, aumentar a 
fatia de produtos entregues 
em até 24 horas para mais 

de 50% de seu portfólio é 
um dos principais objetivos 
do Mercado Livre no médio 
prazo. Com isso em mente, a 
empresa pretende mais que 
dobrar o seu número atual 
de Centros de Distribuição no 
país – saindo de 10 para 21.
Operando no modelo fulfil-
ment – em que as mercado-
rias ficam estocadas até o 

Evento atraiu 15 mil pessoas e apresentou conteúdo inovador e estratégias do ML para o Brasil
Autopeças também são destaque 
no ML Experience 2024

Foto: Divulgação

Foto: Divulgação

Yunes apresentou números expressivos e metas ambiciosas da plataforma

Aftermarket automotivo marcou presença o encontro

momento da compra pelo con-
sumidor –, os espaços serão 
inaugurados em localidades 
onde o  ML ainda não está 
presente, como Pernambuco, 
Porto Alegre, Distrito Federal, 
Ceará e Paraná.
Além de alcançar novos mer-
cados, a gigante do e-com-
merce fará investimentos para 
ampliar os CDs dos estados 
de São Paulo, Rio de Janeiro e 
Bahia, garantindo assim aten-
dimento mais eficiente a cida-
des e estados adjacentes. 
Segundo o líder da compa-
nhia no Brasil, este esforço 
de ampliação logística será 
responsável por aumentar em 
40% o atual número de cida-
des brasileiras em que o ML 
oferece serviços de entrega 
no mesmo dia – número este 

que, atualmente, é de 232.
“Temos um plano de renta-
bilidade que é colocado em 
prática com constância e gra-
dativamente. A partir disso, 
também com o objetivo de 
ampliar resultados em vendas, 
decidimos por essa grande 
expansão da rede logística do 
Mercado Livre”, afirmou Yunes.
Ainda sobre o ambicioso 
plano do Mercado Livre no 
Brasil, Yunes afirmou que a 
empresa está disposta a, em 
2025,  aumentar o pacote de 
investimentos anunciado para 
o país durante ao longo de 
2024 (R$ 23 bilhões). “É uma 
aposta no Brasil e no e-com-
merce”, concluiu o executivo 
da empresa para a qual o ter-
ritório brasileiro representa 
53% de suas vendas totais.

Responsável por cerca de 
13% do faturamento total 
do Mercado Livre, o setor 
de autopeças está sempre 
no radar da companhia. E 
isso, claro, não foi diferente 
durante a programação do 
evento ocorrido nos dias 24 e 
25 de setembro.
Em um painel voltado aos 
vendedores do setor, a head 
de autoparts do ML no Brasil, 
Stefania Pokladek, apresen-
tou as novidades voltadas a 
aumentar ainda mais o mar-
ketshare de 10% da empresa 
na América Latina.
Entre os principais movimentos 

anunciados na ocasião esteve 
a tentativa de aproximação das 
marcas e dos vendedores da 
plataforma – sobretudo no que 
diz respeito à composição dos 
anúncios no marketplace.
Segundo Pokladek, o Mercado 
Livre está aprimorando uma 
solução em que o vendedor 
terá a prerrogativa de, por 
meio da inserção do número 
do item, contar com o auto-
preenchimento do anúncio 
a partir das especificidades 
apontadas pela marca.
Entre as informações do auto-
preenchimento estarão não 
apenas o título completo, as 

Por Lucas Torres
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informações de compatibili-
dade – que, segundo a plata-
forma, aumentam as conver-
sões em uma média de 28% 
– como também especificações 
técnicas e até mesmo fotos do 
produto em alta definição.
“Com isso, o vendedor 
poderá focar naquilo que ele 

faz de melhor: vender”, afir-
mou a executiva.
Na mesma palestra, a liderança 
ressoou a mensagem passada 
com exclusividade ao NV pelo 
principal executivo de autoparts 
da Argentina durante a última 
Automechanika Buenos Aires 
e falou abertamente sobre os 

esforços do ML para aumentar 
sua presença nas vendas B2B. 
Entre as ações da plataforma 
para modificar o quadro em 
que as vendas de autope-
ças para Pessoas Jurídicas 
representam apenas 2,7% do 
total está a possibilidade de 
ajuste de preço a depender 

do volume – algo conside-
rado fundamental diante dos 
seguintes fatos:
- o volume de itens pedidos 
nas vendas B2B é, em média, 
4 vezes maior;
- o ticket médio das vendas 
B2B é cerca de 33% maior em 
relação às negociações B2C.

Braço do ML, Mercado Pago apresenta solução de gestão para PMEs

Em mais uma demonstração 
de estar cada vez mais focado 
em não apenas ser um inter-
mediário de vendas B2B-B2C, 
se transformando em um par-
ceiro de empresas nas várias 
pontas de seus negócios, 
o Mercado Livre anunciou 
que seu braço financeiro, 
Mercado Pago, ingressará 
no segmento de sistemas 
de gestão para pequenas e 
médias empresas.
Lançada em etapas, a solu-
ção deverá disponibilizar suas 
primeiras funções já durante 

este mês de outubro – inau-
gurando novos módulos até 
estar 100% disponível em 
meados de fevereiro de 2025.
Inicialmente, o software de 
gestão oferecerá soluções 
e ferramentas como emis-
são de nota fiscal direto 
na maquininha de cartão, 
desktop ou app do Mercado 
Pago e gestão de produtos e 
estoque em um único lugar.
À medida que avance no 
lançamento dos módulos, 
o software disponibilizará 
módulos, digamos, mais 

‘complexos’ – tais como 
como fluxo de caixa com 
contas a receber, a pagar 
e conciliação de vendas e 
taxas, bem como CRM e 
relatórios com informações 
estratégicas avançadas.
De acordo com o country 
head de pagamentos para 
pequenas e médias empre-
sas no Mercado Pago, Daniel 
Davanço, a iniciativa partiu 
de uma pesquisa realizada 
pelo ML junto a mais de 
11 mil pequenas e médias 
empresas – pesquisa esta 

que, ao mapear as principais 
dores das PMEs brasileiras, 
identificou a dificuldade de 
encontrar um ‘parceiro único 
capaz de auxiliar em todas 
as áreas de gestão e vendas’ 
como a principal queixa.
Pensando nessa dor, aliás, 
Davanço afirmou que o 
Sistema de Gestão do 
Mercado Pago terá suas 
funções mais básicas dispo-
nibilizadas gratuitamente 
para empreendedores que 
utilizarem o banco digital do 
ML com recorrência.

https://chat.whatsapp.com/Ccju5eSKtkDLVd2PEJhYUr
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Qualidade é essencial para garantir competitividade 
no atual cenário automotivo
Essa foi a principal conclusão do 10º Fórum IQA da Qualidade Automotiva, realizado em 10 de outubro com a 
presença de mais de 300 participantes

Foto: Divulgação

O setor automotivo está em 
rápida transformação, e a 
qualidade se destaca como 
fator crucial para assegurar 
competitividade e sustenta-
bilidade nesse cenário em 
evolução. Essa foi a principal 
conclusão do 10º Fórum IQA 
da Qualidade Automotiva, rea-
lizado em 10 de outubro, em 
São Paulo (SP). Organizado 
pelo Instituto da Qualidade 
Automotiva, o evento reu-
niu mais de 300 participan-
tes, incluindo autoridades, 
representantes de entidades, 

líderes do mercado, profissio-
nais e entusiastas do setor.
Celebrando 10 anos de exis-
tência, o Fórum teve como 
tema central “O Papel da 
Qualidade na Melhoria da 
Competitividade do Setor 
Automotivo Nacional”. Durante 
a programação, especialistas e 
representantes de entidades 
trocaram insights e experiên-
cias sobre questões que mol-
dam o futuro de todos os elos 
da cadeia automotiva, como 
governo, montadoras, sistemis-
tas, concessionárias, reposição 

e reparação independente, e o 
consumidor final.

Localização
O evento foi aberto por 
Claudio Moyses, Diretor-
presidente do IQA, que des-
tacou a relevância do papel 
da qualidade para a melhoria 
da competitividade no setor 
automotivo nacional. “Vivemos 
um momento em que a globa-
lização, a rápida evolução tec-
nológica e a urgente neces-
sidade de descarbonização 
impõem desafios constantes. 

Mas também abrem portas 
para oportunidades inéditas. 
Nesse contexto a qualidade 
se destaca como diferencial 
estratégico e essencial para 
impulsionar nossa competiti-
vidade e sustentabilidade. Um 
aspecto crucial nessa jornada 
é a localização. Temos a opor-
tunidade de fortalecer nos-
sas cadeias de suprimentos 
locais incentivando o desen-
volvimento de fornecedores 
nacionais que atendam aos 
mais altos padrões de quali-
dade. Isso não apenas reduz 

Evento reuniu mais de 300 participantes em São Paulo

nossa dependência de insu-
mos importados mas também 
gera empregos, fomenta ino-
vação e contribui para o cres-
cimento econômico regional. 
No entanto é essencial que 
essa localização seja guiada 
por critérios rigorosos de pro-
dutividade, controle de custos 
e adoção de tecnologias”.
Na sequência, Claudio Sahad, 
Presidente do Sindipeças, lem-
brou que fomentar o cresci-
mento da indústria significa 
fomentar, também, o cresci-
mento do país. “A indústria 
possui cadeias de forneci-
mento longas, cada real que 
a indústria produz repercute 
quase 3 reais na economia. 
Os setores de serviço, o agro, 
todos têm que ser fortes, 
mas eles têm cadeias mais 
curtas, cada real que pro-
duzem representa 1,50 na 
economia. Nós vivemos um 
momento muito especial na 
indústria automotiva em todo 
o mundo, em que precisa-
mos tratar a competitividade 
de uma forma muito estra-
tégica. A concorrência dos 
nossos competidores, princi-
palmente os vindos da Ásia, é 
muito forte. Competitividade 
passou a ser o centro das 
nossas atenções muito mais 
do que era antes. E isso tem 
a ver com a mensagem que o 
Sindipeças tem divulgado ulti-
mamente: o Brasil está mais 
do que preparado para abri-
gar várias rotas de propulsão 

veicular. Quiçá seremos o país 
com maior diversidade de tec-
nologias pró-descarbonização 
convivendo e sendo utilizadas 
em aplicações diversas. Temos 
vantagens comparativas que 
devem ser consideradas e 
valorizadas na construção 
das políticas públicas. Apesar 
disso, há obstáculos que o 
país precisa superar para 
crescer: mitigar as injustiças 
sociais e conquistar mais rele-
vância internacionalmente. 
Os formadores de políticas 
públicas têm que estar cien-
tes disso e atuar para remo-
ver esses obstáculos. Que 
na maioria das vezes estão 
do lado de fora das nossas 
empresas e fora do poder de 
ação das nossas companhias”.

Já o Diretor-técnico da 
Anfavea, Gilberto Martins, 
trouxe um dado importante 
sobre a presença dos eletri-
ficados na frota nacional, o 
que impactará, mais à frente, 
também o aftermarket inde-
pendente. “As novas tecno-
logias estarão cada vez mais 
presentes no nossos negó-
cios. No recente estudo que a 
Anfavea publicou, avançando 
no caminho da descarboniza-
ção, há uma previsão de que 
até 2030 50% das vendas 
sejam de veículos eletrifica-
dos. Teremos também a intro-
dução de novas tecnologias 
de segurança veicular, muitas 
com alto nível de automação 
como, por exemplo, frenagem 
autônoma de emergência, 

que já está em discussão 
para ser implementada nos 
veículos nos próximos anos. 
Temos que ressaltar, ainda, 
que os veículos estarão cada 
vez mais conectados, seja em 
tecnologia embarcada, seja 
em conexão com outros veícu-
los, semáforos, infraestrutura, 
ou seja, toda a cadeia. O ecos-
sistema terá que estar prepa-
rado para essa conexão”.
No encerramento do Fórum 
foi realizada a 4ª edição do 
Prêmio da Qualidade 2024, 
que registrou mais de 75 pro-
jetos inscritos, distribuídos em 
três categorias de premia-
ção: Jornalismo, Qualidade 
no Processo Produtivo e 
Qualidade na Inovação e 
Novas Tecnologias.

Foto: Divulgação

Claudio Moyses destacou a importância da produção local e seus diferentes benefícios
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Aftermarket quer formação e informação
Lideranças do mercado debatem os desafios do setor para enfrentar as novas tecnologias, aproveitar melhor 
as estruturas disponíveis e a atrair o interesse dos jovens pelas empresas da reposição

O painel do aftermarket no 
10º Fórum IQA da Qualidade 
Automotiva reuniu lideranças 
do setor no debate “Desafios 
e Estratégias: Aumento da 
Complexidade Tecnológica, 
Acesso Difícil a Peças e 
Componentes e Escassez de 
Mão de Obra na Melhoria 

da Competitividade”. Em um 
ambiente de rápidas trans-
formações, os participantes 
discutiram os obstáculos para 
acessar informações e for-
mar novos profissionais para 
garantir a continuidade das 
empresas. Veja a seguir como 
foi a conversa.

Antonio Fiola - Nesse 
momento nós temos 200 
milhões de rodas e pneus cir-
culando no país. Uma frota 
de quase 50 milhões ou algo 
próximo disso. E estamos 
reparando esses carros. A 
qualidade é fundamental, 
principalmente na prestação 
de serviço. Porque a gente 
pega o cliente num momento 
em que ele está sem carro, 
vai ter uma despesa, e acho 
que esse é o grande desafio 
do nosso setor. Precisamos 
ter acesso à informação, à 
reparabilidade do veículo, 
é fundamental que a gente 
possa resolver o problema 
do cliente. Enquanto temos 
alguns braços-de-ferro entre 
oficinas e montadoras, esta-
mos com o carro parado 
precisando do reparo. Estão 
chegando ao mercado novos 

modelos de propulsão, temos 
elétricos, híbridos, vamos ter 
hidrogênio. Eu sou simpático 
ao etanol, é uma fonte de 
energia muito boa, mas acho 
que a gente vai ter todos os 
novos produtos. Temos aí 
produtos chineses, inclusive 
automóveis, entrando com 
valores que são desafiantes 
para a nossa indústria. Eu 
acredito muito na indústria 
de autopeças do Brasil, sou 
entusiasta da distribuição e 
do varejo, é um país gigante 
e a gente consegue ter uma 
manutenção versátil. Existe 
agora uma dificuldade na 
aquisição do zero quilôme-
tro, o carro subiu de preço, o 
financiamento é caro. E isso 
trouxe o envelhecimento 
da frota. As concessionárias 
têm desafios no comércio 
eletrônico. Enfim, temos uma 

complexidade tecnológica 
gigante, dificuldade de acesso 
a algumas peças e informa-
ções dos veículos perante as 
montadoras e temos a escas-
sez da mão de obra. E o carro 
perdeu o glamour que tinha 
na nossa geração. Nosso 
desafio é trazer de volta a 
paixão pelo carro. Para juven-
tude hoje o carro é um pro-
blema. Eles preferem sair de 
Uber. Dependendo do lugar 
que você for, o manobrista te 
cobra o valor do Uber. Isso vai 
inviabilizando o nosso negó-
cio. O que a gente tem de 
estratégia para isso? 

Claudio Sahad - Os desafios 
são muitos. Com relação à com-
plexidade tecnológica, os veí-
culos estão mudando, a gente 
está trazendo novas rotas tecno-
lógicas. O Brasil vai ser um dos 

poucos países que vai ter uma 
grande diversidade de rotas tec-
nológicas para a descarboniza-
ção, temos o grande desafio de 
saber lidar com isso. Quando 
a gente fala da manutenção, 
precisamos saber como vai ser 
feita, porque estamos acostu-
mados com veículo a combus-
tão. Vamos ter que saber como 
vai ser feita a manutenção num 
veículo elétrico, num híbrido, 
híbrido flex, num veículo movido 
a hidrogênio com célula de com-
bustível. Isso tudo no futuro 
vai precisar de manutenção. A 
gente vai ter que adaptar todo 
o setor. Tem também o desafio 
das peças e componentes, é difí-
cil esse acesso. Muita coisa ainda 
vem de fora, é preciso ter uma 
localização maior no Brasil, ter a 
maior parte dos componentes 
produzidos aqui para facilitar a 
acessibilidade. Quando a gente 
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fala da escassez de mão de obra 
é a mesma coisa, a mão de obra 
hoje está acostumada com esse 
veículo a combustão. A gente vai 
ter que adaptar essa mão de 
obra para as novas tecnologias 
que vêm aí. São desafios impor-
tantes e alguns deles já vão sur-
gir amanhã. É preciso ter noção 
da importância do timing para ir 
atrás da solução, das estratégias, 
porque se a gente não começar 
hoje, depois pode ficar tarde.

Antonio Fiola - Nesse momento 
não tem nenhum carro parado 
numa oficina. Pode faltar peça, 
o que tem acontecido prin-
cipalmente com essas novas 
montadoras. Mas com o carro 
a gente sabe que o mecânico 
brasileiro é muito versátil. 
Os elétricos e híbridos ainda 
estão em período de garantia. 
Não chegaram para nós, não 

existe uma demanda. Qual é 
o desafio para esse automóvel 
em termos de fornecimento de 
peça e treinamento da equipe 
de vendas?

Alcides Neto - Essa sinergia 
entre os setores, a capacita-
ção, a disseminação do conhe-
cimento, isso é muito impor-
tante. Mesmo com os veículos 
ainda em garantia, daqui a 
pouco essa demanda vai che-
gar para o nosso mercado. Será 
que não é melhor já estarmos 
preparados? Isso vai facilitar, 
inclusive, a disseminação de 
uma nova tecnologia. Muitas 
vezes a gente vê que o pessoal 
acaba não adquirindo um veí-
culo, uma tecnologia melhor 
em tudo, por causa da manu-
tenção. Onde vai achar a peça? 
Quem que vai consertar? No 
período de garantia, ok. Mas se 

a gente pretende que esse veí-
culo tenha uma vida mais longa, 
ele vai vir para o mercado de 
reposição independente. E esse 
mercado precisa estar prepa-
rado. A gente precisa ter infor-
mação, conhecer essa tecno-
logia. Como vamos fazer isso? 
Com capacitação, novamente. 
Onde vamos buscar essa infor-
mação? Se pudermos contar 
com as montadoras, será muito 
bom. Precisamos contar tam-
bém com o governo para saber 
quais as obrigações que vamos 
ter que enfrentar, como logís-
tica reversa, descarte correto 
do material. O nosso desafio 
hoje é capacitar as empresas, 
tanto de distribuição quanto de 
reparação, para poder apren-
der essa tecnologia nova que 
já está funcionando e daqui a 

um ou dois anos vai estar dis-
ponível para nós.

Antonio Fiola - Ainda na comple-
xidade tecnológica, nós temos 
a trilha do hidrogênio. Vai ser 
mais uma opção de mobilidade?

Claudio Sahad - Eu acho que 
no Brasil vamos ter várias 
rotas tecnológicas convi-
vendo. Em muitos países havia 
uma única opção, uma única 
carta do baralho, uma única 
rota tecnológica por causa da 
matriz energética. No Brasil, 
por conta da diversidade da 
matriz energética, temos o 
baralho completo. Vamos ter 
aqui, eu não tenho dúvida, veí-
culos a combustão, flex, híbri-
dos plug-in, híbridos flex, elé-
tricos e veículos a hidrogênio. 

Alcides Neto sugere desoneração de peças feitas no Brasil 
para enfrentar invasão chinesa

Antonio Fiola destaca envelhecimento da mão de obra 
e aponta desafios da reparação
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Todos convivendo e sendo 
aplicados em nichos especí-
ficos. Um veículo elétrico na 
cidade, para você fazer a rota 
da casa para o trabalho, fun-
ciona muito bem. Mas, para 
uma viagem já não dá, por 
causa dos pontos de carrega-
mento. Então ali já entra um 
híbrido. No caminhão de last 
mile, de entregas, o elétrico 
funciona bem. Para fazer um 
transporte intermunicipal ou 
interestadual a gente já vem 
com outras rotas, como bio-
gás, biodiesel e, no futuro, sim, 
com hidrogênio. O hidrogênio 
é factível do ponto de vista 
tecnológico. Já tem a tecnolo-
gia sendo desenvolvida e eu 
estive acompanhando o pro-
jeto que está sendo realizado 
na USP. Já superamos a neces-
sidade de ter que transportar 
hidrogênio. O hidrogênio, no 
Brasil, pode ser produzido a 
partir do etanol e é produzido 
em bloco, no posto, através de 
um reformador. Todos os paí-
ses do mundo precisam trans-
portar hidrogênio. O Japão 
tem só em Tóquio 60 postos 
de distribuição de hidrogênio 
para carregamento de veícu-
los. O hidrogênio é injetado no 
tanque do veículo a 700 bar 
de pressão. Isso é muita pres-
são. E esse transporte é caro 
e perigoso. Nós já passamos 
na frente, somos líderes nisso. 
Agora, claro, é uma tecnolo-
gia nova, ainda é cara, mas 
vai baratear com os volumes 

de produção. Então essa é 
uma tecnologia que vai exis-
tir. Europa e Estados Unidos 
estão enfrentando um pro-
blema sério com a constru-
ção da infraestrutura de car-
regamento. Ao contrário da 
China, onde o governo faz, na 
Europa e nos Estados Unidos 
isso está sendo delegado à ini-
ciativa privada. Só que quando 
o investidor privado faz o pro-
jeto de investimento e olha o 
payback do investimento por 
conta dos volumes, ele pula 
fora. Então, não estão conse-
guindo fazer a estrutura de 
carregamento na proporção 
que imaginavam. Com relação 
ao hidrogênio, nossa estrutura 
já está aí. Temos os postos e 
as bombas de etanol. Você vai 
colocar um carregador, um 
reformador, do lado da bomba 
e produzir ali. E temos ainda 
um projeto mais audacioso, 
que é diminuir o tamanho do 
carregador para colocar den-
tro do veículo. Você vai encher 
o tanque do veículo com eta-
nol e o hidrogênio será pro-
duzido dentro do veículo para 
alimentar a célula de com-
bustível. O desafio tecnoló-
gico disso é que quando você 
reduz o tamanho do refor-
mador, tem um problema de 
superaquecimento e perda de 
potência. Mas nós já consegui-
mos, do ponto de vista tecno-
lógico, fazer um tamanho de 
reformador que cabe num 
caminhão. O entrave hoje é o 

preço. Mas isso vai ser ultra-
passado. A gente viu isso no 
passado com outras tecnolo-
gias que hoje são populares. 
Começam caras, mas depois 
vão se barateando com os 
ganhos de produtividade, dos 
volumes, da eficiência. Então, 
eu acredito plenamente no 
hidrogênio. Só que precisa-
mos de políticas públicas. 
Nós vamos ter um marco legal 
do hidrogênio. O hidrogênio 
verde é o hidrogênio a partir 
do etanol e o Brasil tem uma 
vocação enorme para isso e 
vai prosperar.

Antonio Fiola - Olhando mais 
para o lado da distribuição, a 
gente vai ter uma complexi-
dade de itens muito grande. 
Veículos com todas essas fon-
tes de energia e muitas peças 

importadas. Como deve ser 
vista essa variedade de itens 
que vai chegar ao mercado?

Rodrigo Carneiro - Principalmente 
se nós considerarmos como 
um projeto de descarboniza-
ção, nós pensamos que faz 
sentido se a gente atender 
um carinha que aqui foi pouco 
lembrado. Nós precisamos 
pensar um pouco mais no con-
sumidor final. Quando o Fiola 
fala dos 50 milhões de veículos 
na frota, eu não posso deixar 
de considerar a participação 
do PIB brasileiro na logística 
que é produzida por este seg-
mento. O Brasil caminha sobre 
rotas. Este mercado é um dos 
grandes responsáveis pelo PIB 
brasileiro. E talvez não tenha 
este valor. Mas eu queria vol-
tar aos olhos do consumidor 

Claudio Sahad aposta na diversidade de propulsão 
para o mercado brasileiro

final. Eu me lembro muito 
bem de uma tese, não sei se 
foi doutorado, que a manuten-
ção de um veículo valorizava 
a marca. Isso deve ser ver-
dade. E a gente deve privile-
giar a união dos players dessa 
cadeia no sentido de promo-
ver a solução para a manu-
tenção. Ontem, num evento 
importante, foi dito que para 
que o Grupo DPaschoal atenda 
bem esses clientes é preciso 
ter 400 mil SKUs. Então, veja, 
a complexidade é maior. E aí, 
quando vêm novas tecnologias 
embarcadas em que, even-
tualmente, nós não estamos 
UpToDate na produção, eu 
não fico tão preocupado. Eu 
acredito muito na engenharia 
brasileira. Tem muita indústria 
brasileira desenvolvendo tec-
nologia. Nós temos inovações 
tecnológicas nesse segmento. 
Não tem do que ter medo, 
tem que capacitar. E como eu 

capacito a distribuição? São 
2.500 warehouses espalha-
das pelo Brasil para atender 
os mais de 60 mil pontos de 
venda de varejo e os 90 mil 
de aplicação. Tendo acesso 
à informação. Esse é o maior 
desafio. O mundo está discu-
tindo. Acabamos de chegar 
de Frankfurt, onde apresenta-
mos o Brasil com muito orgu-
lho, é muita ousadia nossa 
fazer um workshop dentro da 
Automechanika, mas os temas 
que levamos esse ano foram a 
competência da indústria bra-
sileira, a capacidade de distri-
buição e a gestão do banco 
dos dados. Sem a informação, 
sem esse banco de dados, nós 
vamos deixar de atender com 
o mínimo de qualidade aquele 
carinha que nem sempre a 
gente lembra, mas que eu 
insisto em dizer que ele paga 
todas as contas.

Antonio Fiola - A frota está 
envelhecendo e, ao passo 
que a frota envelhece, temos 
uma complexidade maior 
de itens. Qual é a versatili-
dade do varejo perante esse 
envelhecimento?
Heber Carvalho - Noventa e 
cinco por cento do varejo são 
pequenas empresas. Nesse 
universo de 60 mil empresas, 
imagina o desafio do atacado 
e da fábrica para atender esse 
varejo ligando e cobrando 
peça. Nós temos dois tipos 
de clientes: o consumidor 
final e as oficinas mecânicas. 
E eles não querem saber de 
onde nós estamos tirando as 
peças. Querem fazer o veículo 
andar, precisam pra amanhã, 
e quando esse veículo está na 
oficina, se a peça não chega 
o mecânico fica bravo com o 
balconista, o balconista fica 
bravo com atacadista, que, por 
sua vez, fica irado com o fabri-
cante, porque a peça tem que 
aparecer. O veículo não pode 
ficar parado. Mas o brasileiro 
é fantástico. Ele acredita nesse 
desafio sempre. Imagina se 
entra uma Mercedes na sua 
oficina precisando de peça. 
Onde encontrar essa peça? 
Aí vem o carro nacional. O 
que acontece? O mesmo pro-
blema. Se o veículo é novo – 
quando eu falo novo, já tem 
cinco anos de uso – está che-
gando no varejo, saindo da 
concessionária. Nós temos 
dificuldade de encontrar a 

peça. E no caso do envelhe-
cimento da frota, mais difícil 
ainda. Porque o fabricante já 
não tem muito interesse em 
fabricar peças para veículos 
mais velhos. Nós sofremos 
todo dia com essa dificuldade. 
E precisamos estar atentos à 
qualificação de pessoal, da 
mão de obra. Nós já estamos 
precisando de mecânicos for-
mados. Não podemos pegar 
um mecânico qualquer, por-
que de repente ele vai instalar 
uma peça eletrônica. As peças 
eletrônicas hoje são a maioria 
dos componentes dos veícu-
los e são um desafio para ser 
instaladas. Precisamos quali-
ficar toda a nossa cadeia. O 
fabricante precisa estar pre-
parado para fabricar a peça 
correta, com qualidade, com 
garantia. O atacado tem 
que estar preparado, acre-
ditar que as empresas não 
vivem só da peça. Contamos 
com o governo, ele tem que 
dar capacitação para nós, o 
Sincopeças tem parceria com 
o Sebrae, Senai, Sesc, enfim, 
toda a cadeia para dar treina-
mento para as pessoas.

Claudio Sahad - Quando 
se fala em envelhecimento 
de frota, que traz todo esse 
problema, temos que olhar 
a forma de solucionar isso, 
que é a renovação de frota. 
Eu estive numa reunião no 
Palácio do Planalto, com a 
presença do presidente, do Rodrigo Carneiro chama atenção para a necessidade 

de valorizar mais o consumidor final
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vice-presidente e do ministro 
Haddad e a gente falou bas-
tante disso. A renovação de 
frota tem dois pontos cruciais. 
O primeiro é o financiamento. 
O governo não tem dinheiro 
para colocar e a gente está 
apresentando propostas de 
onde tirar esse funding. Por 
exemplo, da CIDE da gaso-
lina e do diesel, colocar lá um 
centavo a mais, ou seja, tem 
de onde tirar sem afetar o 
orçamento. E outra mola pro-
pulsora é a inspeção técnica 
veicular. Temos que enfren-
tar esse problema. Por mais 
impopular que o tema seja, a 
inspeção é a mola propulsora 
para a renovação de frota. A 
gente vai começar por cami-
nhão, que representa 5% da 
frota nacional e é responsável 
por 50% da emissão de CO2. 
Quem tem um caminhão de 

40 anos só vai se mover para 
trocar se o caminhão for glo-
sado por uma inspeção téc-
nica. E aí, quando tiver que 
fazer a troca, ele tem o auxí-
lio do funding. O governo está 
sensibilizado para isso. Assim 
a gente vai resolver esses 
problemas.

Antonio Fiola -  Não tem como 
falar em renovação de frota 
sem passar por uma inspeção 
técnica veicular. Tem gente 
morrendo por causa de carro 
sem manutenção. O carro 
quebra muito menos, o carro 
é muito melhor. E o consumi-
dor deixou de pensar em pre-
venção. Além disso, o nosso 
presidente estava na ONU 
falando sobre meio ambiente, 
aquecimento global, e a gente 
não passa uma política de ins-
peção técnica, que é fiscalizar 

essa frota. E ainda existe no 
Brasil uma invasão de produ-
tos chineses e o custo deles é 
muito menor do que o nosso. 

Alcides Neto - Isso é uma rea-
lidade. O mundo inteiro usou 
a China como um polo produ-
tor e hoje infelizmente acaba 
acontecendo que a gente 
fica com a baixa demanda. A 
alta produção, o volume que 
eles têm por, talvez, estarem 
um pouco à frente no desen-
volvimento do produto, faz 
com que tenham também a 
primeira peça sendo produ-
zida lá. Isso acaba ajudando 
na produção. E, pela falta 
ainda do investimento e do 
baixo volume aqui no Brasil, 
não compensa nossa indús-
tria produzir e a gente vai se 
socorrendo na China. E isso 
vira uma bola de neve, esta-
mos alimentando a China, a 
alta produtividade, porque a 
gente precisa do produto. Eles 
também tem uma alta produ-
ção muitas vezes um pouco 
ociosa e acabam escolhendo 
algum país para desovar o 
excesso. No caso do veículo 
elétrico, hoje parece que esco-
lheram o Brasil para absorver 
o excesso da produção. E a 
gente precisa de peça. Hoje 
ouvimos aqui sobre o incen-
tivo para trazer a peça porque 
a gente precisa disso, mas 
acaba atrapalhando a indús-
tria nacional. Vemos o mer-
cado americano e o europeu 

criando barreiras para ten-
tar reduzir essa invasão de 
produtos chineses, mas aca-
bamos criando um mons-
tro. A gente precisa da peça, 
começa a importar, vira um 
ciclo, então, depois, por mais 
que a gente peça ao governo 
para ele segurar essa impor-
tação, criar uma barreira, no 
fim acabamos transferindo o 
problema para o consumidor 
final. Porque primeiro demos 
incentivo para trazer, depois 
damos incentivo porque a 
peça não é produzida aqui e 
vai ser subsidiada, aí na hora 
em que a gente começa ter 
um pouco de volume para 
a indústria nacional produ-
zir, vamos colocar uma bar-
reira, elevar a tarifa tributária. 
Quando você faz isso, trans-
fere o problema para o con-
sumidor final. No lugar de 
uma barreira, depois que nós 
mesmos começamos a impor-
tar, seria o caso de o governo 
desonerar totalmente esse 
produto. Não vamos criar bar-
reira taxando, mas sim deso-
nerando aqui a produção.

Antonio Fiola - A gente tem 
uma formação de mão de obra 
deficiente. O avanço tecnoló-
gico do carro traz uma dificul-
dade para a gente contratar. Eu 
queria que o Rodrigo falasse 
um pouco a respeito da forma-
ção básica de mão de obra.

Rodrigo Carneiro - Acho que 

Heber Carvalho exalta a rede já existe para formação 
dos profissionais que o mercado precisa

a gente pode discutir sob duas 
óticas. Na primeira, já falamos 
sobre produção, local e impor-
tada. Mas há ainda uma neces-
sidade – tenho que insistir – 
que é o acesso à informação, 
seja produzida aqui ou fora. 
Voltando a Frankfurt, nós par-
ticipamos lá de uma organiza-
ção global que busca o Right 
to Repair. O movimento não 
privilegia este ou aquele elo 
da cadeia, privilegia o con-
sultor final, que é quem deve 
ser privilegiado. A nossa res-
ponsabilidade tem que ser, 
em primeiríssimo nível, com 
o consultor final. A gente pre-
cisa da informação. E eu não 
estou discutindo aqui o quão 
evoluídos estamos nisso por-
que, decididamente, é conhe-
cido que não temos sequer um 
padrão de comunicação ainda 
no Brasil. A gente precisa ter, 
junto, por exemplo, com inspe-
ção veicular, o Estado nos aju-
dando no regulatório. Agora, 
eu posso garantir que a dis-
tribuição vem fazendo fortís-
simos investimentos em tec-
nologia de gestão. Já fizemos 
fortíssimos investimentos em 
metodologia, estamos fazendo 
fortíssimos investimentos em 
administrar a experiência com 
o cliente e fazendo com que 
isso chegue a todos os níveis 
da cadeia. A dimensão ‘infor-
mação’ é algo que a gente 
precisa responder muito rapi-
damente. Estamos muito atra-
sados. O segundo plano é 

conseguir utilizar o que existe 
de base instalada de infor-
mação, por exemplo, o Senai. 
Vamos lembrar o Sistema S 
também, do comércio, do 
Senac, que tem universidades 
espetaculares, gente muito 
boa formando gente muito 
boa. A nossa necessidade na 
aplicação do varejo, da distri-
buição, da indústria é absurda, 
mas é preciso melhor utilizar o 
que existe. E também precisa-
mos do Estado. Eu tenho o pri-
vilégio ter participado de uma 
aula no interior do Ceará de 
uma escola de ensino médio 
integral. Querem saber como 
resolver, além do sistema S? 
Vão naquela escola, lá no Cariri, 
no interior do Ceará, formando 
molecada de 15, 16 anos, não 
só em atendimento às neces-
sidades do segmento automo-
tivo, mas tendo laboratório de 
Línguas, de Música, de Física, 
de TI, portanto, nós sabemos 
o que fazer. Precisa fazer. A 
gente precisa formar a mão 
de obra e tem estrutura para 
isso. Tem o IQA para certificar.  
O IQA tem uma certifica-
ção de vendedor de auto-
peça, a gente precisa usar 
mais. Nós temos competên-
cia no Instituto da Qualidade 
Automotiva aqui no Brasil 
para preencher muitos dos 
vazios que ainda registramos 
no atendimento ao consu-
midor final. A gente precisa 
basicamente ter informação 
e usar a base instalada.

Antonio Fiola - A gente fala 
muito de acesso à informa-
ção porque realmente é uma 
dificuldade que o reparador 
e o varejista encontram. Se 
eu tivesse maior acesso à 
informação, menos desafios 
para reparar esse carro que 
já está na rua, talvez a mão 
de obra fosse mais fácil de for-
mar também. Tem mudança 
tecnológica, falta o conheci-
mento da mão de obra para 
todas essas transformações. 
E por quê? Como o varejo tem 
evoluído esses treinamentos? 
Às vezes na minha oficina eu 
vejo que a minha mão de obra 
envelheceu. Isso é bom pelo 
lado do conhecimento, da 
experiência, mas é preocu-
pante, sob o ponto de vista 
de não haver renovação.

Heber Carvalho - Nós pre-
cisamos do quê? Disso aqui, 
buscar conhecimento, levar 
conhecimento para o varejo. 
O IQA está colocando a for-
mação dos vendedores. Existe 
uma resistência tanto do 
empresário como do funcio-
nário. Quando os funcioná-
rios estão mais velhos, eles 
acham que sabem tudo e que 
não precisam aprender mais 
nada. Os novos nem sempre 
querem aprender da maneira 
que é disponível para eles. 
Então esse é o grande desa-
fio. Temos Sesi, Senac, Senai, 
IQA, o próprio Sebrae e o 
Sincopeças. Nós procuramos 

sempre levar essa ferramenta 
para os empresários.

Antonio Fiola - E a atualiza-
ção dos colaboradores da 
distribuição?

Alcides Neto - É um desafio 
interessante. Para os jovens, 
principalmente, a gente atrair 
para nosso mercado. O gla-
mour está na indústria e nas 
montadoras. Então os jovens 
se veem lá, esquecendo que 
a distribuição e o varejo tam-
bém tem tecnologia muito 
alta. A complexidade hoje de 
uma distribuição, com 40 filiais 
no Brasil, inteligência artificial, 
a complexidade que a gente 
envolve e não divulga. Isso 
acaba sendo um dificultador 
para recrutar a mão de obra. 
Se a gente conseguir atrair 
essa molecada, fazer um pro-
grama junto com as indústrias 
e levar jovens para conhece-
rem o que é uma indústria, o 
que é uma montadora, o que 
é uma distribuidora, as redes 
de lojas, temos oficinas-mo-
delo que não encontramos 
em nenhum lugar do mundo. 
Cabe a nós divulgarmos um 
pouco mais o nosso setor. 
Trazer esses jovens, come-
çar a capacitá-los, desenvol-
ver programas, inseri-los no 
nosso setor. Competindo de 
uma maneira saudável com as 
outras empresas que têm na 
mídia, que brilham os olhos 
dos jovens.
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Lei que incentiva ‘combustíveis do futuro’ é sancionada com vetos
Uma das principais novidades é a possibilidade da mistura do etanol na gasolina chegar a 35%

Foto: Shutterstock

Foi sancionada pelo presi-
dente da República, Luiz Inácio 
Lula da Silva, com vetos, a Lei 
14.993, de 2024, que regula-
menta e cria programas de 
incentivo à produção e ao uso 
de combustíveis sustentáveis, 
como o diesel verde e o bio-
metano, conhecidos como 
combustíveis do futuro. A 
publicação consta na edição 
de quarta-feira, 9 de outubro, 
do Diário Oficial da União.

Gasolina
De acordo com a lei, o novo 
percentual de mistura de 

etanol à gasolina será de 
27%, com variação entre 22% 
e 35%. Atualmente, a mistura 
pode chegar a 27,5%, sendo, 
no mínimo, de 18% de etanol.
O biodiesel poderá ser acres-
centado ao diesel derivado 
de petróleo em um ponto 
percentual de mistura anual-
mente a partir de março 
de 2025 até atingir 20% em 
março de 2030. Caberá ao 
Conselho Nacional de Política 
Energética (CNPE) definir o 
percentual da mistura, que 
poderá ficar entre 13% e 25%. 
Desde março deste ano, o 

biodiesel é misturado ao die-
sel de origem fóssil no per-
centual de 14%.  
A adição voluntária de bio-
diesel em percentual supe-
rior ao fixado será permi-
tida para transporte público, 
transporte ferroviário, nave-
gação interior e marítima, 
frotas cativas, equipamen-
tos e veículos usados em 
extração mineral e geração 
de energia elétrica, além de 
tratores e maquinários usa-
dos na agricultura. Mas a 
alteração deverá ser infor-
mada à Agência Nacional 

do Petróleo, Gás Natural e 
Biocombustíveis (ANP).

Dióxido de carbono
Outra novidade em relação à 
matriz energética atual é que 
a ANP vai regular e fiscalizar 
os combustíveis sintéticos, 
produzidos a partir de rotas 
tecnológicas, a exemplo de 
processos termoquímicos e 
catalíticos, e que podem subs-
tituir parcial ou totalmente 
combustíveis de origem fóssil.
O texto também incumbe a 
ANP de regular a atividade 
da indústria da estocagem 

geológica de dióxido de car-
bono e autoriza a Petrobras a 
atuar nas atividades relaciona-
das à movimentação e estoca-
gem de dióxido de carbono, à 
de transição energética e à de 
economia de baixo carbono.
Empresas autorizadas pelo 
poder público poderão rea-
lizar atividades de movimen-
tação, captura e estocagem 
geológica de gás carbônico. A 
estocagem será exercida por 
meio de contrato de permis-
são por prazo de até 30 anos, 
renovável por igual período se 
cumpridas as condicionantes.
As empresas que realizarem 
captura e estocagem geológica 
de gás carbônico deverão seguir 
diretrizes diversas, tais como:

•	 Segurança e eficácia do 
armazenamento;

•	 Suporte à realização de 
auditorias e fiscalização;

•	 Eficiência  
e sustentabilidade 
econômicas;

•	 Adoção de técnicas 
segundo melhores práticas 

da indústria e considerar 
as peculiaridades locais  
e regionais;

•	 Integração de 
infraestruturas, serviços  
e informações geológicas 
e geofísicas para a gestão 
eficiente dos recursos 
naturais envolvidos nessa 
atividade.

Todas as atividades serão 
reguladas e fiscalizadas pela 
ANP, até mesmo o encerra-
mento das atividades de inje-
ção de dióxido de carbono e 
o monitoramento pós-fecha-
mento do local.

Diesel verde
Quanto ao Programa Nacional 
do Diesel Verde (PNDV), o 
CNPE fixará, a cada ano, a 
quantidade mínima de die-
sel verde a ser adicionado ao 
diesel vendido ao consumidor 
final. Para definir o volume 
mínimo na mistura, o conse-
lho deverá analisar as condi-
ções de oferta de diesel verde, 
incluídas a disponibilidade de 
matéria-prima, a capacidade 

e a localização da produção, 
o impacto da participação 
mínima obrigatória no preço 
ao consumidor final, e a com-
petitividade nos mercados 
internacionais do diesel verde 
produzido no Brasil.
O diesel verde costuma ser 
confundido com o biodiesel, 
que também é um combus-
tível limpo, mas com proprie-
dades distintas. O biodiesel 
é um éster de ácidos graxos, 
obtido a partir da reação de 
óleos ou gorduras com um 
álcool. Já o diesel verde, ape-
sar de também ser obtido a 
partir de óleos ou gorduras, é 
um hidrocarboneto parafínico 
produzido a partir de diver-
sas rotas tecnológicas, como 
hidrotratamento de óleo 
vegetal e animal, e que pode 
ser utilizado em motores do 
ciclo diesel sem adaptações. O 
diesel verde ainda não é pro-
duzido no Brasil. A primeira 
biorrefinaria desse combustí-
vel está sendo construída em 
Manaus e tem previsão para 
início de operação em 2025.

Vetos
O presidente Lula vetou os tre-
chos que tratavam das diferen-
ças entre critérios contábeis que 
poderiam impactar a arrecada-
ção. Também foram retirados os 
artigos sobre a compra de bio-
metano por comercializadores 
e importadores de gás natural e 
sobre a regulamentação de ati-
vidades de captura e armazena-
mento de dióxido de carbono.
Um dos artigos vetados foi o 
24, que tratava da forma de 
tributação do CGOB. O trecho 
dizia que eventuais diferenças 
decorrentes dos métodos e 
dos critérios contábeis previs-
tos na legislação comercial em 
relação às situações estabele-
cidas na Lei dos Combustíveis 
do Futuro não teriam efeito na 
apuração de tributos federais.
O veto se deu a partir do enten-
dimento contrário dos ministé-
rios da Fazenda e de Minas e 
Energia. Ambos afirmaram que 
o texto causaria insegurança 
jurídica pela sobreposição 
com o que está previsto na Lei 
12.973, de 2014.

Por Agência Senado
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Reciclagem veicular é desafio trazido pelo Mover
Entre os desdobramentos desta demanda está a rastreabilidade dos componentes reaproveitados, que deve 
resultar na criação de um banco de autopeças usadas conforme previsão legal

“O Programa Mover e a Qualidade 
como Alicerces para a Melhoria da 
Competitividade”. 
Gandini destacou que, com 
a implementação do Mover, 
o foco agora é evoluir junto 
com a indústria automotiva 
instalada no Brasil. “O Estado 
tem um papel indutor nesse 
desenvolvimento ao definir 
com clareza os parâmetros 
do desempenho que se quer 
alcançar. A indústria automo-
tiva na última década passou 
por grandes transformações, 
o mundo mudou, a indústria 
precisa mudar”.
A descarbonização está hoje 
no centro do debate glo-
bal e o Mover abraça a pauta 
como uma de suas priorida-
des. Assim, o programa não 
se limita a questões relaciona-
das apenas ao uso do veículo, 
mas sinaliza para 2027 o ciclo 
de vida completo, o que lança 
novos desafios para o debate 
sobre a qualidade.
Entre os desafios está a reci-
clagem veicular, algo em que 
Brasil está muito atrasado. E 
quando o assunto é o reapro-
veitamento de componentes, 
a polêmica inevitavelmente se 
instala no aftermarket automo-
tivo, em geral contrário a este 
processo por uma série de 
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A política para setor automo-
tivo brasileiro entrou em seu 
terceiro ciclo em dezembro 
de 2023 com a publicação do 
Programa Mover - Mobilidade 
Verde e Inovação. O primeiro 
ciclo foi representado pelo 
InovarAuto e, o segundo, pelo 
Rota 2030.
Construído pelo Ministério do 
Desenvolvimento, Indústria, 
Comércio e Serviços (MDIC), 
em parceria com os ministé-
rios da Fazenda e da Ciência, 
Tecnologia e Inovação (MCTI) 

– e contando com a participa-
ção de diferentes entidades do 
setor automotivo – o Mover 
tem por objetivo expandir 
os investimentos em eficiên-
cia energética. O programa 
prevê, também, limites míni-
mos de reciclagem na fabri-
cação dos veículos e a criação 
do IPI Verde, um sistema no 
qual quem polui menos paga 
menos imposto.
No total, serão concedidos 
R$ 19,3 bilhões em créditos 
financeiros entre 2024 e 2028, 

que podem ser usados pelas 
empresas para abatimento de 
impostos federais em contra-
partida a investimentos rea-
lizados em P&D e em novos 
projetos de produção. 
No 10º Fórum IQA da 
Qualidade Automotiva, a 
Diretora do Departamento de 
Desenvolvimento da Indústria 
de Alta-Média Complexidade 
Tecnológica do Ministério do 
Desenvolvimento, Indústria, 
Comércio e Serviços, Margarete 
Gandini, apresentou a palestra  

Reciclagem de veículos exige estrutura que o Brasil ainda não tem

Programa Mover é composto 
por três eixos principais

Por Claudio Milan

razões, entre elas a segurança. 
A previsão legal é para a forma-
ção de um banco de autope-
ças usadas e rastreáveis, o que 
pode aumentar a concorrência 

no setor. Esse é um assunto 
que deve ser acompanhado 
com atenção por todos os elos 
da cadeia de negócios da repo-
sição independente.

Em sua apresentação do Fórum 
IQA da Qualidade Automotiva, 
Margarete Gandini detalhou 
cada um dos três eixos que 
compõem a nova política bra-
sileira para o setor automotivo. 
“O primeiro pilar são os requi-
sitos para comercialização, 
corporativamente, de veículos 
no país. Será preciso se com-
prometer em alcançar metas 
relacionadas inicialmente a 
investimento em pesquisa 
e desenvolvimento, depois 
avançar em eficiência energé-
tica. Nos ciclos anteriores tive-
mos a etiquetagem veicular. E, 

no segundo ciclo, avançamos 
a parte de eficiência energé-
tica, envolvendo também os 
comerciais leves e colocando 
um requisito de meta corpo-
rativa superior em relação à 
segurança, que foi o desem-
penho estrutural e tecnologias 
assistidas. Essas metas dão um 
norte muito claro para as mon-
tadoras no desenvolvimento de 
seus produtos, aonde se quer 
chegar daqui a cinco anos. 
Um ponto adotado em 2018 
envolvendo previsibilidade foi 
o roadmap de segurança vei-
cular. Também foi definido o 

roadmap para 10 anos, porque 
às vezes novos normativos de 
segurança exigem mudança de 
projeto”.
A importante questão de reci-
clabilidade e eficiência energé-
tica está inserida no primeiro 
eixo descrito por Gandini. 
“Passamos do tanque à roda 
para o poço à roda. A medição 
do combustível que vai desde 
a produção até o uso pelo veí-
culo. Isso é tão importante que 
a mesma previsão que está no 
Programa Mover o governo 
e os parlamentares fizeram 
questão que estivesse também 
no Programa Combustível do 
Futuro. O segundo requisito 
acrescentado foi a reciclabili-
dade de materiais e o objetivo 
é que se avance rapidamente 
e com um olhar para o futuro. 
Estamos olhando tanto para 
o índice de reciclabilidade 
quanto para a trajetória que 
temos que implantar nesse 
processo de acompanha-
mento de reciclabilidade de 
materiais, marcação de peças 
e rastreabilidade”.
A executiva do Governo Federal 
acrescentou que a pegada de 
carbono, a partir de 2027, será 
parâmetro para comercializa-
ção de veículos no país e, tam-
bém, fator para determinar a 
alíquota do futuro imposto 
seletivo. Ainda no campo tri-
butário, existirá o IPI verde.
O primeiro eixo contempla, 
ainda, o inventário de car-
bono das plantas, tanto as 

instaladas no território nacio-
nal quanto aquelas que expor-
tarão veículos para o Brasil. E a 
etiquetagem veicular irá além 
da eficiência energética. “No 
segundo momento, passou a 
ser de eficiência de segurança 
e nesse novo ciclo a regula-
mentação está sendo dese-
nhada, mas vai envolver aspec-
tos relacionados à produção”, 
antecipou Gandini. 
O Eixo 2 do Programa Mover 
diz respeito aos benefícios 
fiscais, especialmente ao estí-
mulo a pesquisa e desenvolvi-
mento. Desde o InovarAuto, o 
número de beneficiários vem 
sendo ampliado. Antes res-
trito às montadoras, passou a 
abranger fabricantes de auto-
peças no Rota 2030. “Agora 
temos também os fabricantes 
de máquinas autopropulsadas 
e projetos de investimento”, 
contou a palestrante. 
Nesse arcabouço, passa a ser 
possível trazer ao país auto-
peças não produzidas com 
imposto de importação de ape-
nas 2% – tema inserido no ter-
ceiro eixo da nova política para 
o setor automotivo brasileiro.
Para fechar um ciclo que pre-
tende ser virtuoso, é funda-
mental investir na reciclagem 
veicular. “Um veículo no fim 
de vida não é lixo. É matéria-
-prima para um novo ciclo de 
produção. É algo que discuti-
mos muito com o Ministério 
do Meio Ambiente. Essa é 
uma mudança de visão que 

Foto: Divulgação

Margarete Gandini detalhou aspectos do Mover e a importância da reciclagem de 
veículos nos objetivos do programa
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precisamos ter. E isso parte 
desde o desenho do veículo. 
A reciclabilidade e o apro-
veitamento dos materiais ao 
final do ciclo de vida do veí-
culo é algo em que precisa-
mos avançar. No último ano, 
quando fizemos a renovação 
da frota de pesados, conse-
guimos identificar nas inúme-
ras sucateadoras e reciclado-
ras do país apenas duas aptas 

a certificar. E, mesmo assim, 
você não tem uma área de pes-
quisa em aproveitamento de 
materiais dos veículos em final 
de vida útil. E a rastreabilidade 
é essencial. Esse é um dos 
temas que estamos discutindo 
com a Senatran, porque a lei 
do desmonte prevê um banco 
nacional de autopeças usa-
das para ter rastreabilidade. 
Isso nunca foi implementado, 

uso e manutenção no veículo, 
cuidado com deterioração de 
componentes, maior acessi-
bilidade nas manutenções e 
assistência técnica de qua-
lidade. Chegamos, enfim, à 
reutilização, reciclagem e des-
carte. Pensar na desmonta-
gem desse veículo, como fazer 
a reciclagem de materiais, o 
descarte seguro e também 
como reduzir o quantitativo 

de materiais que vão para o 
terreno industrial. E também 
o impacto das inovações no 
ciclo de vida do veículo. Os 
caminhões já têm o acompa-
nhamento para manutenção 
preditiva, você já consegue 
identificar preditivamente 
quais problemas o veículo 
terá”, completou Margarete 
Gandini em sua apresentação.

Programa Mover - Eixo 1

NOVIDADE Requisito de eficiência energética: tanque à roda e poço à roda.

NOVIDADE Requisito de reciclabilidade: índice de materiais recicláveis e reciclagem antecipada de materiais dos veículos.

NOVIDADE Requisito de pegada de carbono (a partir de 2027).

NOVIDADE Diferenciação tributária para veículos híbridos com uso de biocombustíveis.

NOVIDADE Requisito para registros de compromissos: comprovação de autorização para uso da marca no país; inventário de carbono das 
plantas no país (até 31/12/2026); registro da pegada de carbono dos principais veículos comercializados (até 31/12/2026).

CONTINUIDADE Desempenho estrutural e tecnologias assistivas; etiquetagem veicular ampliada.

Programa Mover - Eixo 2

NOVIDADE Habilitação:
Fabricantes de: produtos abrangidos pelo ACE 14; sistemas e soluções estratégicas para mobilidade e logística;  
suas matérias-primas; insumos e componentes.
Projetos de investimentos para: fabricação de produtos acima mencionados; relocalização de unidades industriais  
ou linhas de produção (incluindo equipamentos para controle de qualidade e P&D); e unidades destinadas a reciclagem veicular.
Empresas que prestam serviços de pesquisa; desenvolvimento e engenharia automotiva;  
com integração às cadeias globais de valor.

NOVIDADE Incentivos:
Crédito financeiro: 50% dos dispêndios em P&D (acima do mínimo), limitado a 5% da ROL.
Créditos adicionais: pode chegar a 320% dos dispêndios, limitado a 13% da ROL considerando os seguintes requisitos: realização 
de atividades fabris; diversificação de mercados; nível de maturidade da produção de veículos com tecnologias de propulsão avan-
çadas ou de sistemas eletrônicos embarcados para decisões autônomas.
Projetos de investimento: apresentação de pleitos consolidados nos regimes de BK/BIT e autopeças.
Linhas de produção usadas: importação com alíquota do II igual a 0% e sem exame de similaridade.

Programa Mover - Eixo 3

NOVIDADE Unificação das listas de autopeças com isenção e redução a 2%.

NOVIDADE Contrapartida: realização de aportes correspondentes a 2% no Fundo Nacional de Desenvolvimento Industrial e Tecnologia.

NOVIDADE Penalidades: redução do valor da multa (30%); possibilidade de regularização sem multa.

CONTINUIDADE Programas prioritários de apoio ao desenvolvimento industrial e tecnológico para o setor automotivo e sua cadeia de fornecedores.
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Mensalmente, a pesquisa 
VIES compara o desempenho 
das variáveis (abastecimento, 
preço, venda e compra) no 
varejo com o mês imediata-
mente anterior. Nessa edição, 
trazemos o termômetro para 
os meses de setembro de 
2020 a 2024 no Brasil e suas 
cinco regiões.

Brasil
Os níveis de abastecimento e 
compras mantiveram-se defi-
citários em todos os meses de 
setembro, de 2020 a 2024. Em 
2021, o abastecimento alcan-
çou seu nível mais baixo: 
-12,85% e nos anos seguin-
tes segurou valores próximos 
a -5%. Se pararmos para refle-
tir, as informações por nós tra-
zidas, mês a mês, mostra que 
o pico de desabastecimento 
ocorreu sempre nesse mesmo 
ano (2021) e este fato possui 
justificativas, como: escassez 
global de semicondutores, 
paralisações nas fábricas chi-
nesas e elevação nos custos 
de fretes. Ora, se o abasteci-
mento estava baixo e a pro-
cura (nível de compras), estava 
maior que a oferta de auto-
peças no mercado, então faz 
sentido que o nível de pre-
ços tenha atingido seu pico 
positivo também em 2021: 
7%. Quanto ao desempenho 
das vendas, observamos uma 

VIES - Variações no Índices e Estatísticas                 Setembro de 2020 a 2024
queda entre 2020 e 2021 (de 
2% em 2020 para -1,5% em 
2021), seguido de uma leve 
elevação e valores constan-
tes em 2022 e 2023, com nova 
queda em 2024.
A análise de variância (ANOVA), 
disposta na tabela 1, serve 
para nos informar se os valo-
res médios que são mostra-
dos aqui realmente possuem 
diferença significativa. Assim, 
a significância disposta na 
tabela 1 revela que somente 
o nível de compras não foi 
estatisticamente significativo, 
isto é, o desempenho médio 
das compras de autopeças ao 
longo dos meses de setembro 
de 2020 a 2024 é constante.

Centro-Oeste
Os níveis de abastecimento 
desempenharam grande 
variação ao longo dos anos, 
sempre exibindo valores 
negativos. Destaque para 
o pico negativo em 2021: 
-16%, ao passo que o melhor 
desempenho ocorreu em 
2023: -5,1%. Os níveis de 
vendas e compras desenha-
ram comportamentos pare-
cidos: positivos em 2020 com 
queda para valores negati-
vos e constância nos anos 
seguintes. Já o preços exibi-
ram pico positivo em 2021 
(6,8%) e menor pico em 2022 
(1,3%). Em 2024, observamos 

quedas no desempenho do 
abastecimento, preço e ven-
das e compras. Na análise da 
anova, apenas o preço mos-
trou diferenças estatistica-
mente significantes.

Norte
Houve queda acentuada 
nos níveis de abastecimento 
em 2021, com recupera-
ções em 2022 e nova queda 
em 2023, seguidos de outra 
recuperação em 2024. Em 
2021, a média mensal de 

abastecimento chegou a 
-16,1%. Os níveis de pre-
ços aumentaram de 2,66% 
em 2020 para 7% em 2021, 
caindo para 1,33% em 2022 
e se recuperando nos anos 
seguintes. As compras tiveram 
uma queda constante e sig-
nificativa entre 2021 e 2023, 
passando de 1,86% em 2021 
para -6.83% em 2023 recupe-
rando-se em 2024. Os níveis 
de vendas saíram de valores 
positivos em 2020 para resul-
tados negativos nos anos 

AFTER.LAB
After.Lab – inteligência de negócios da Novomeio Hub de Mídia
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seguintes, chegando a -3,75% 
em 2024. Na análise ANOVA, 
verificamos que somente as 
vendas foram constantes (sem 
diferença estatisticamente sig-
nificativa ao longo dos anos).

Nordeste
O abastecimento exibiu com-
portamentos similares aos 
da região Norte, chegando a 
-13,77% em 2021. Apesar das 
seguidas recuperações nos 
anos seguintes, os níveis de 
abastecimento continuaram 
negativos, fechando 2024 em 
-9,14%. Os preços atingiram 

um pico positivo de 7,94% 
em 2021 e caíram nos anos 
seguintes, com leve recupe-
ração em 2024, quando atin-
giu 3,55%. As vendas passa-
ram por oscilações positivas e 
negativas entre 2020 a 2023, 
quando engatou uma sequên-
cia negativa no ano seguinte, 
desempenhando -2,7% em 
2024. As compras mostraram 
percentual de desempenho 
negativo em todos os anos 
aqui analisados, fechando 
2024 com mais uma queda e 
atingindo -7,63%. Na análise 
ANOVA, exceto as compras 

não apresentaram variações 
significativas (p<0,05).

Sul
Os níveis de abastecimento e 
preço seguem o mesmo com-
portamento oposto observado 
nas outras regiões. Os pre-
ços alcançaram o pico mais 
elevado (8,37%) no mesmo 
período em que o nível de 
abastecimento atingiu seu 
patamar mais baixo (-10,23%). 
Isso acontece porque o preço 
funciona como um regula-
dor que equilibra a oferta e 
a demanda. As vendas foram 

positivas em 2020 e 2021, 
decaíram para valores negati-
vos em 2022 (-0,78%), recupe-
rando-se em 2023 e fechando 
2024 com desempenho nega-
tivo de -1,66%. Os níveis de 
compras que exibiram resulta-
dos negativos em 2020, foram 
recuperados para níveis posi-
tivos nos três anos seguintes, 
mas fecharam setembro de 
2024 com desempenho nega-
tivo de -2,37%. Na análise 
ANOVA, todas as variáveis não 
apresentaram variações signi-
ficativas (p < 0,05).

AFTER.LAB

Sudeste
Novamente é visto compor-
tamento oposto nos níveis 
de abastecimento (-12,62%) e 
preço (6,32%) em 2021. Após 
pico positivo em 2021, os níveis 
de preço caíram em 2022, com 
leves aumentos em 2023 e 
2024, estacionando em 2,98%, 
enquanto os níveis de abaste-
cimento sofreram recuperação 
nos dois anos seguintes a 2021 
e voltaram a cair em 2024, esta-
cionando em -7,98%.
As vendas apresentaram valor 

percentual positivo somente 
em 2020 e 2023, mas fecha-
ram setembro de 2024 em 
-2,05%. As compras, por outro 
lado, foram negativas em 
setembro de todos os anos 
estudados, com pico nega-
tivo em 2024, quando fechou 
o mês com desempenho de 
-4,25%. Na análise de variân-
cia, apenas as compras não 
mostraram variações signifi-
cativas, com um nível de con-
fiança de pelo menos 5%.



60 61

MAPA 
Os dados apurados pelo MAPA 
apontam para uma sequência 
de duas semanas de recupe-
ração nas vendas do varejo. A 
média nacional ponderada no 
segundo período, aqui em aná-
lise, foi de 1,92%.
Os índices regionais de vendas 
trazidos pelos profissionais do 
After.Lab são os seguintes: 2,5% 

no Norte; 0,4% no Nordeste; 
-3% no Centro Oeste; 5,53% no 
Sudeste; e -3,5% no Sul.
As compras por parte dos 
varejos também mostram 
reversão de uma longa 
sequência de quedas. A 
média nacional ponderada na 
semana foi de 2,82%.
Na variação semanal regional 
das compras, 2,5%  no Norte; 

3,38% no Nordeste; -5,83% 
no Centro Oeste; 7,89% no 
Sudeste; e -6% no Sul.
Os gráficos de estatísticas 
comparativas mostram que 
a estabilidade nas vendas 
recuou de 45% para 44% 
dos entrevistados. Os varejis-
tas que compraram mais no 
período foram de 24% para 
28% da amostra. E o índice 

dos que venderam menos caiu 
de 30% para 28%.
No comportamento de com-
pras, a estabilidade subiu de 
42% para 44% dos varejistas 
pesquisados. As lojas que com-
praram mais foram de 34% para 
32% da amostra e a variação 
negativa permaneceu estacio-
nada em 24%.

AFTER.LAB

Semana de 07 a 11 de outubro
A seguir você conhece os resultados das pesquisas de MAPA - Movimento das Atividades em Peças e Acessórios e 
ONDA - Oscilações nos Níveis de Abastecimento e Preços do período de 07 a 11 de outubro, realizadas pelo After.Lab

After.Lab – inteligência de negócios da Novomeio Hub de Mídia

Realização: Apoio:
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ONDA
Vamos agora aos resultados do 
ONDA, pesquisa que vem fla-
grando semanalmente o cenário 
de desabastecimento e a infla-
ção no mercado de autopeças. 
O índice apurado pelos pro-
fissionais do After.Lab no 
período de  07 a 11 de outu-
bro revelou média nacional 
ponderada negativa para o 
abastecimento de autopeças 
no varejo, com -7,72%. Nas 
últimas quatro semanas, a 
falta de produtos, ao que tudo 

indica, vem se estabilizando 
num patamar elevado.
Os gráficos comparativos 
de abastecimento nas cinco 
regiões do Brasil apuraram 
os seguintes resultados: 
-13,75% no Norte; -13,8% no 
Nordeste; -9,17% no Centro-
Oeste; -7,25% no Sudeste; e 
-1,25% no Sul.
Os itens em geral lideram o 
ranking da falta de produtos 
com 36,7% das respostas, 
seguidos por componentes 
de motor e componentes de 

suspensão, ambos com 13,3%.
Os preços ao varejo conti-
nuam mantendo trajetória 
inversa à do abastecimento, 
com percepção contínua 
de alta. O viés nacional no 
período foi de 1,89%.
Todas as regiões, mais uma 
vez, mostraram curva de pre-
ços em elevação, com 1,25% 
no Norte; 3,6% no Nordeste; 
2,5% no Centro-Oeste; 1,8% 
no Sudeste; e 0,5% no Sul.
Os itens em geral responderam 
por 47,1% das percepções de 

alta nos preços, seguidos por 
amortecedores, com 17,6%; e 
sistemas de freio, com 11,8%.
A estabilidade do abasteci-
mento no período subiu de 
48% para 57%. Em relação aos 
preços, a curva de estabilidade 
evoluiu de 61% para 73%.
Acompanhe semanalmente 
nas plataformas digitais do 
Novo Varejo e do Aftermarket 
Automotivo os resultados 
atualizados das pesquisas 
MAPA e ONDA, uma realização 
do After.Lab.

AFTER.LAB
After.Lab – inteligência de negócios da Novomeio Hub de Mídia

Realização: Apoio:
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Na edição digital 443 do Novo Varejo 
mostramos as marcas de autopeças 
genuínas das montadoras mais con-
sumidas por oficinas e varejos bem 
como os motivos para este consumo.
Dando sequência à série de divul-
gações dos resultados da pesquisa 
META - Montadoras em Estatísticas 
e Tendências no Aftermarket – mais 
um estudo exclusivo do After.Lab, o 
núcleo de inteligência de negócios 
do mercado – trazemos agora nas 
tabelas 10 e 11 o top 5 das segun-
das e terceiras marcas mais compra-
das pelos respondentes, respectiva-
mente. Como é possível observar, à 
medida que se afunila o número de 
marcas, mais respondentes prefe-
rem não responder.
Você pode resgatar os resultados 
divulgados anteriormente consul-
tando as edições arquivadas no site  
www.novovarejoautomotivo.com.br
A pergunta feita para a constru-
ção dos resultados contidos na 
tabela 12 diz respeito se os res-
pondentes compram, ou não, se 
concessionárias de carros impor-
tados. 169 respondentes de ofici-
nas indicaram que não compram 
desse tipo de concessionária, ao 
passo que no varejo, esse número 
foi maior: 187 respondentes indi-
caram que não compram em con-
cessionárias de importados.

META dá sequência à apuração das marcas 
genuínas preferidas pelo aftermarket
O Novo Varejo traz um novo capítulo da série que traz os resultados do primeiro semestre da pesquisa que 
apura o consumo de peças genuínas no aftermarket 

After.Lab – inteligência de negócios da Novomeio Hub de Mídia

Após trazer informações sobre 
a venda e aplicação de lubrifi-
cantes na última reportagem da 
série que traz os resultados da 
pesquisa LUPA - Lubrificantes 
em Pesquisa no Aftermarket 
Automotivo, agora expandimos 
a divulgação deste conteúdo.
A tabela 3 nos traz informações 
acerca do percentual de respon-
dentes que vendem ou fazem 
uso dos produtos analisados. É 
observado que a medida que há 
a especialização do lubrificante, 
menos respondentes trabalham 
com tais produtos. Essa tabela 
também corrobora os resulta-
dos de vistos nos gráficos 2 e 
3, uma vez que quanto menor o 
número de respondentes traba-
lhando com determinado lubri-
ficante, menor será o volume 
comercializado.
A tabela 4 mostra os principais des-
tinos dos lubrificantes, sendo que 
as oficinas compram principal-
mente das distribuidoras, enquanto 
os varejistas vendem principal-
mente para o dono do carro.

LUPA conta quem vende e quem usa lubrificantes e fluidos na reposição
Seguimos apresentando mensalmente os resultados de mais este estudo exclusivo do After.Lab

http://www.novovarejoautomotivo.com.br
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Randon entrega primeiro semirreboque com sistema de tração 
elétrico para o mercado norte-americano

Foto: Robert Bruni/Divulgação

A Randon apresentou ino-
vações em duas das princi-
pais feiras de mobilidade do 
mundo. Na IANA Intermodal 
Expo 2024, maior feira dos 
Estados Unidos voltada ao 
transporte intermodal de 
carga, realizada em Long 
Beach, Califórnia, a empresa 
celebrou a entrega do pri-
meiro semirreboque do 

modelo chassi porta-con-
têineres equipado com sis-
tema e-Sys para o mercado 
norte-americano. A nego-
ciação ocorreu por meio 
da Hercules Chassis, sub-
sidiária da Randon nos 
Estados Unidos, para a South 
Carolina Port Authorities, 
empresa de operação logís-
tica com atuação em diversos 

portos públicos do estado da 
Carolina do Sul.
A Randon também mar-
cou presença na IAA 
Transportation, uma das 
maiores feiras de mobilidade 
do mundo com foco em 
transporte comercial e logís-
tica, ocorrida entre 17 e 22 
de setembro, em Hannover, 
na Alemanha. A participação 

foi no espaço da ANFIR 
junto ao estande da APEX 
Brasil, Agência Brasileira de 
Promoção de Exportações e 
Investimentos, também em 
conjunto com a Hércules. Na 
IAA, a companhia focou em 
potencializar exportações 
da subsidiária norte-ameri-
cana, especialmente no con-
tinente africano.

Unidade da linha Hybrid R passa a compor a frota de empresa de logística portuária com atuação na Carolina do Sul

Emissão de Nota Fiscal de Serviços Eletrônica já atingiu 
70% de adesão das capitais do país
De acordo com informações 
do Portal da Nota Fiscal de 
Serviços Eletrônica (NFS-e), 
até junho deste ano, 70% das 
capitais brasileiras aderiram 
ao sistema nacional padrão 
de emissão de notas fiscais 
para empresas prestadoras de 
serviços. Ao todo, já são 1.037 
municípios aderentes – quase 
19% do total de entes federa-
tivos e 70% do volume total de 
emissões de NFS-e do país.
A ferramenta é uma iniciativa 
da Receita Federal, em par-
ceria com o Sebrae, outros 
órgãos públicos e a iniciativa 
privada, com objetivo de sim-
plificar o processo de emis-
são do documento em todo o 
território nacional. Até 31 de 
dezembro de 2024, os custos 
de desenvolvimento e produ-
ção do sistema nacional NFS-e 
serão arcados pela Receita 
Federal e pelo Sebrae.
Após esse período, o convênio 
prevê formas de rateio para 
auxiliar no custeio. Por exem-
plo: os municípios de até 50 
mil habitantes estariam isen-
tos. Já os municípios acima 
de 50 mil habitantes deve-
rão arcar com dois terços dos 
custos, enquanto a Receita se 
encarregaria de um terço.
O setor de prestação de 
Serviços é o que mais cresce 
no Brasil, com 61,6% de todas 

as empresas abertas nos qua-
tro primeiros meses de 2024. 
Com o Comércio, ele forma 
o setor terciário, respon-
sável por 84,3% dos novos 
CNPJs emitidos. Os dados 
estão no Mapa de Empresas 
– Boletim do 1º quadrimes-
tre de 2024 do Ministério do 
Desenvolvimento, Indústria, 
Comércio e Serviços (MDIC).
Desde o ano passado, todos 
os Microempreendedores 
Individuais que prestam servi-
ços para empresas estão obri-
gados a utilizar a plataforma, 
independentemente de adesão 
do município, ao passo que as 
empresas de outros portes só 
conseguem utilizar o sistema 
se o município do estabeleci-
mento realizar a adesão.
“Um empreendedor que 
presta serviço para 10 muni-
cípios precisa emitir nota para 
cada cliente de forma dife-
rente, conforme as regras 
locais – o que compromete, 
muitas vezes, a competividade 
de gestão das empresas. São 
custos adicionais e uma série 
de obrigações acessórias, 
como prestação de contas a 
todos os órgãos regulatórios”, 
avalia o Sebrae.
Para os municípios, a padro-
nização das informações tri-
butárias também gera vários 
benefícios, como diminuição 

Foto: Divulgação

Custos de desenvolvimento e produção do sistema nacional NFS-e serão 
arcados até 31 de dezembro pela Receita Federal e pelo Sebraebenefícios

Por Agência Sebrae de Notícias

de custos operacionais ao 
usar uma tecnologia federal, 
melhorando a qualidade das 
informações e estimulando a 
transparência e cidadania.
Do ponto de vista da arre-
cadação, a ferramenta tam-
bém é favorável ao permitir a 
cobrança regular do Imposto 
Sobre Serviços de Qualquer 
Natureza (ISSQN). Hoje mui-
tas cidades não o cobram por 
falta de administração tributá-
ria estruturada e ferramentas 
adequadas. Entre outras van-
tagens está o acesso à tecno-
logia para pequenos municí-
pios que possuem recursos e 
infraestruturas limitadas.
No caso do MEI, a emissão e 

o recebimento da nota fiscal 
eletrônica de padrão nacio-
nal podem ser realizados pelo 
celular através do aplicativo 
NFS-e Mobile, que permite o 
acesso a informações fiscais 
relativas ao CPF e CNPJ vincu-
lado à prestação de serviços. 
O APP está disponível para 
dispositivos Androide e IOS. 
Antes de usá-lo é preciso fazer 
um cadastro no Portal Web.
Por outro lado, pelo Aplicativo 
Oficial para Notificação de 
Recebimento de Nota Fiscal 
Eletrônica, também conhe-
cido como NFS-e Cidadão, 
serve para que o cliente 
possa consultar as notas fis-
cais emitidas em seu nome.
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Sincopeças-SP segue em andamento 
com as negociações das CCTs 2024/2025

Fraga na Automechanika Frankfurt 2024:  
inovação e inteligência de dados no aftermarket brasileiro

Foto: Shutterstock

O Sincopeças de São Paulo 
Informa aos representados que 
as negociações das Convenções 
Coletivas de Trabalho (CCT), do 
período 2024/2025, seguem em 
andamento. Como represen-
tante oficial dos empresários 
do comércio a varejo de peças 
e acessórios para veículos no 

Estado de São Paulo, o sindi-
cato negocia as CCTs com os 
sindicatos de empregados, fir-
mando e assinando as conven-
ções que regem o trabalho dos 
comerciários da capital, grande 
São Paulo, interior e litoral.
Além dos comerciários, com o 
objetivo de facilitar a gestão 

trabalhista das empresas, o 
Sincopeças-SP participa das 
negociações para assinatura 
de Convenção Coletiva de 
Trabalho de outras catego-
rias: motoristas, telefonistas, 
engenheiros, engenheiros 
químicos, secretárias, técni-
cos de segurança do trabalho, 

nutricionistas, técnicos indus-
triais de nível médio, vende-
dores e viajantes, contabilis-
tas Santos, administradores e 
bibliotecários.
Acompanhe o andamento das 
negociações pelo link https://
portaldaautopeca.com.br/
convencoes-coletivas/.

Negociações coletivas de trabalho seguem em andamento 

A Automechanika Frankfurt 
2024, maior evento global do 
setor automotivo, reuniu líde-
res e profissionais do mercado 
para discutir tendências, inova-
ções e as últimas tecnologias 
aplicadas ao aftermarket. A 

Fraga Inteligência Automotiva, 
como líder em dados do seg-
mento de reposição automo-
tiva brasileira, marcou pre-
sença em um dos momentos 
mais importantes para a indús-
tria automotiva mundial.

Um dos pontos altos da par-
ticipação da Fraga foi a opor-
tunidade de integrar o time 
de palestrantes no workshop 
“Brasil Aftermarket”, orga-
nizado pela ANDAP SICAP. 
Durante a apresentação, 

nosso Diretor de Inteligência 
de Mercado, Danilo Fraga, 
trouxe à tona a relevância 
da inteligência na gestão 
de dados, com um enfoque 
particular no mercado bra-
sileiro. A palestra destacou Foto: Hugo Mayson

como a análise de dados é 
crucial para impulsionar a 
competitividade e a inovação 
no setor de peças e serviços 
automotivos.
A participação no workshop 
permitiu à Fraga abordar um 
tema central para o futuro 
do aftermarket: a inteligên-
cia de dados. Ao discutir 
como a análise de dados 
pode transformar a gestão 
no setor automotivo, a pales-
tra se conectou diretamente 
com o trabalho que a Fraga 
desenvolve no Brasil. Como 
uma empresa que busca 

trazer inovação e soluções 
tecnológicas para o mer-
cado, a Fraga tem investido 
em ferramentas e platafor-
mas que ajudam seus clien-
tes a tomar decisões mais 
informadas, otimizando pro-
cessos e identificando opor-
tunidades de crescimento.
Além de participar do wor-
kshop, a presença da Fraga 
na Automechanika Frankfurt 
foi marcada por um ambiente 
de networking de alto nível, 
proporcionando novas parce-
rias e trocas estratégicas com 
grandes nomes do setor.

O Brasil teve uma presença 
significativa no maior evento 
do aftermarket do mundo. 
Entre as organizações bra-
sileiras presentes, diver-
sas reafirmaram o poten-
cial do setor no mercado 
global. A participação da 
Fraga nesse evento conso-
lida ainda mais sua posi-
ção como uma referência 
em inovação e tecnologia 
para o aftermarket. O traba-
lho realizado pela empresa, 
ao lado de outras gigantes 
da indústria, demonstra o 
comprometimento com o 

desenvolvimento do setor, 
tanto no Brasil quanto 
globalmente.
A Fraga continua sua trajetó-
ria de inovação, apostando 
na inteligência de dados 
como ferramenta essencial 
para transformar o mercado 
automotivo. A participação 
na Automechanika Frankfurt 
2024 foi uma grande con-
quista, mas também um indi-
cativo de que o futuro reserva 
ainda mais oportunidades 
para quem está preparado 
para acompanhar as trans-
formações do setor.

Colaborador no conteúdo do Novo Varejo, Danilo Fraga fez apresentação de sucesso na Alemanha

https://portaldaautopeca.com.br/convencoes-coletivas/
https://portaldaautopeca.com.br/convencoes-coletivas/
https://portaldaautopeca.com.br/convencoes-coletivas/
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Custo de vida em São Paulo desacelera em agosto
Levantamento da FecomercioSP aponta que as variações para as classes D e E ficaram próximo da estabilidade; 
classe A obteve alta de 0,32%

O Índice de Custo de Vida 
por Classe Social (CVCS) 
na Região Metropolitana 
de São Paulo (RMSP) 
desacelerou em agosto. 
Segundo o levantamento 
da Federação do Comércio 
de Bens, Serviços e Turismo 
do Estado de São Paulo 

(FecomercioSP), os preços 
dos produtos e serviços na 
RMSP apresentaram uma 
expansão de 0,18% no mês, 
desacelerando em compa-
ração a julho, quando o 
indicador variou 0,77%. Em 
12 meses, o CVCS acumula 
alta de 4,11% [gráfico 1].

Na avaliação da FecomercioSP, 
o cenário atual é promissor 
graças ao mercado de traba-
lho aquecido, gerando efeitos 
positivos para economia, pois 
a inflação tende a ficar contro-
lada até o fim do ano — o que 
é fundamental para a manuten-
ção do poder de compra das 

famílias. No entanto, a questão 
climática se mantém como um 
tópico de preocupação, frente 
à seca e à baixa nos reserva-
tórios, pressionando o custo 
da energia elétrica, dada a 
mudança da bandeira tarifária 
para a mais cara, a vermelha.

As classes de menor poder aqui-
sitivo, D e E, foram as que menos 
sentiram o impacto da infla-
ção, com variações de -0,01% 
e 0,02%, respectivamente, 
enquanto a classe A enfrentou 

um aumento de 0,32%.
Um dos motivos principais 
para essa desaceleração é a 
queda significativa no grupo 
de habitação, que recuou 
0,31%. Além disso, a redução 

de 3,1% nos preços da energia 
elétrica, incentivada pela volta 
da bandeira tarifária verde, 
refletiu especialmente nas 
classes de renda mais baixa. 
Para a classe E, a variação foi 

negativa em 0,44%, enquanto 
a D apresentou 0,52% [tabela 
1]. Contudo, os dados de 
setembro apontarão um cená-
rio que voltou a piorar.

[GRÁFICO 1]
CUSTO DE VIDA POR 
CLASSE SOCIAL (CVCS)
Agosto de 2024
Fonte: FecomercioSP

[TABELA 1]
CUSTO DE VIDA POR CLASSE 
SOCIAL (CVCS) 
Agosto de 2024
Fonte: FecomercioSP

Ademais, o grupo de transpor-
tes também registrou diminui-
ção (-0,20%), com destaque para 
o barateamento das passagens 
aéreas (-8,5%) e dos serviços de 
ônibus interestadual (-1,4%) e 
intermunicipal (-0,2%). Em con-
trapartida, o grupo de alimenta-
ção e bebidas subiu 0,32%, com 
encarecimento mais acentuado 
para as classes de renda mais 
alta, refletindo o impacto dos 
preços sobre a alimentação fora 
do domicílio [tabela 2].

Índice de Preços no Varejo (IPV)
O Índice de Preços no Varejo (IPV) 
também registrou variação posi-
tiva (0,39%) em agosto, acumu-
lando alta de 2,46% em 2024 e 
variação anual de 2,88%. O grupo 
de transportes foi o principal res-
ponsável por essa elevação, com 

variação de 0,46%. A segunda 
maior pressão ficou por conta 
do setor do vestuário, com alta de 
0,84%. Essa realidade contrasta 
com a queda de 0,09% nas des-
pesas pessoais, que sinaliza uma 
desaceleração do consumo nas 
classes menos favorecidas.

 Índice de Preços de Serviços (IPS)
O Índice de Preços de Serviços 
(IPS) apontou um leve recuo de 
-0,05%. Os grupos de transpor-
tes (-1,36%) e habitação (-0,49%) 
foram os maiores responsáveis 
pelo resultado. Educação, por sua 
vez, obteve alta de 0,88%, com 

acumulado de 6,54% no ano. 
 
Na análise por estratos de ren-
dimentos, as classes A e B per-
ceberam aumentos mensais de 
0,26% e 0,17%, respectivamente, 
enquanto as classes D e E observa-
ram variações negativas de 0,51%.

[GRÁFICO 2]
IPV e IPS MENSAL
Série Histórica
Fonte: FecomercioSP

[TABELA 2]
CUSTO DE VIDA POR 
CLASSE SOCIAL (CVCS) – 
GRUPOS DE PRODUTOS
Agosto de 2024
Fonte: FecomercioSP

Por Claudio Milan



74 75

INTERNACIONAL

Alertas de veículos causam a maioria das reclamações sobre o ADAS

Foto: Divulgação

Os Sistemas Avançados de 
Assistência ao Condutor 
(ADAS) representam 12,8% 
dos problemas totais com 
veículos novos, com 24,9 
problemas a cada 100 veí-
culos (PP100), de acordo 
com o Estudo de Qualidade 
e Satisfação ADAS (Sistemas 
Avançados de Assistência 
ao Condutor) dos EUA de 
2024, divulgado neste mês 
de outubro pela J.D. Power. 
Os proprietários identificam 
os alertas dos veículos como 

a principal área problemá-
tica dos sistemas ADAS (9,0 
PP100), e esses problemas 
têm crescido nos últimos 
cinco anos. Uma pontuação 
mais baixa reflete uma maior 
qualidade do veículo.
“O maior problema que os 
consumidores têm com os 
sistemas de assistência ao 
condutor é que os alertas 
são irritantes e incômodos”, 
disse Ashley Edgar, Diretora 
Sênior de Benchmarking de 
Fornecedores Automotivos 

Globais e Mobilidade alterna-
tiva na J.D. Power. “À medida 
que mais tecnologia é incor-
porada aos veículos, os fabri-
cantes precisam garantir que 
os sistemas de assistência 
ao condutor sejam integra-
dos de uma maneira que 
melhore a segurança sem 
comprometer a experiên-
cia geral de condução. Além 
disso, o pessoal das conces-
sionárias deve se concentrar 
em educar os compradores 
de veículos novos sobre o 

propósito das várias tecno-
logias ADAS para aumentar a 
compreensão e a satisfação”, 
complementou.
O Estudo de Qualidade e 
Satisfação ADAS dos EUA, 
agora em seu terceiro ano, 
é baseado nas respostas de 
99.144 compradores e loca-
tários de veículos novos do 
ano-modelo 2024 que foram 
entrevistados após 90 dias 
de propriedade. O estudo foi 
realizado de julho de 2023 a 
maio de 2024.

Alertas irritantes e incômodos desagradam consumidores nos EUA

UE estuda compensação para importações vindas da China
A ACEA, Associação Europeia 
de Fabricantes de Automóveis, 
informa que o resultado 
da recente votação pelos 
Estados-Membros da União 
Europeia permite que a 
Comissão Europeia avance 
com sua proposta de impor 
direitos compensatórios defi-
nitivos sobre as importações 
pelo bloco dos carros elétricos 
fabricados na China.
A ACEA tem afirmado que o 

comércio livre e justo é essen-
cial para criar uma indústria 
automotiva europeia compe-
titiva globalmente, enquanto a 
concorrência saudável impul-
siona a inovação e as opções 
para os consumidores.
“O comércio livre e justo é 
fundamental para garantir 
condições equitativas para 
todos os concorrentes, mas é 
apenas um aspecto da com-
petitividade global. Para que 

o setor automotivo europeu 
seja competitivo na corrida 
global por veículos elétricos, 
uma estratégia industrial 
abrangente é crucial, como 
destacado no relatório Draghi. 
Isso envolve garantir o acesso 
a materiais críticos e ener-
gia acessível, estabelecer 
um quadro regulatório con-
sistente, expandir a infraes-
trutura de carregamento e 
abastecimento de hidrogênio, 

oferecer incentivos de mer-
cado e abordar vários outros 
fatores-chave.
A ACEA espera que a regu-
lamentação que impõe as 
medidas antissubsídio seja 
publicada até o final de outu-
bro. Também reconhecemos 
os esforços paralelos contí-
nuos de Bruxelas e Pequim 
para negociar uma possí-
vel alternativa aos direitos 
compensatórios”.

Foto: Divulgação

Fabricantes de veículos europeus estão preocupados com a crescente presença dos elétricos chineses
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Infraestrutura de recarga acelera no país e apresenta crescimento de 179%
Brasil ultrapassa a marca de 10 mil eletropostos num mercado em que os emplacamentos cresceram 113% em 2024

Com 13.265 veículos leves ele-
trificados vendidos em setem-
bro, 2024 se consolida como 
mais um ano de evolução 
expressiva da eletromobilidade 
no Brasil, com o crescimento 
concomitante da infraestrutura 
de recarga elétrica pública, que 
já superou a marca simbólica 
de simbólica de 10 mil eletro-
postos em agosto.
“Mais uma vez, os números 
confirmam as nossas avalia-
ções: o aumento das vendas 
de veículos eletrificados está 
puxando um amplo ecossis-
tema de empresas associadas 
à eletromobilidade nas princi-
pais regiões do país” diz o presi-
dente da ABVE, Ricardo Bastos.
“A expansão desse ecossistema 
está gerando empregos, renda 
e investimentos, não apenas 
na produção de veículos, mas 
também na fabricação de equi-
pamentos e componentes, 
peças, softwares e prestação 
de serviço”, acrescenta.
No acumulado de janeiro a 
setembro de 2024, foram 
emplacados 122.548 veícu-
los leves eletrificados, o que 
representa uma evolução de 
113%, na comparação com 
o mesmo período de 2023 
(57.510 veículos).
A três meses do fechamento do 
ano, a média mensal de vendas 

de eletrificados se encontra em 
13.616, o que indica que o total 
anual deverá ultrapassar a pro-
jeção de 150 mil unidades. Com 
isso, a frota brasileira de eletri-
ficados deve ficar próxima da 

marca de 400 mil veículos.
Os veículos plug-ins tiveram 
um aumento de 56,83% em 
comparação com agosto 
de 2023 (8.458 veículos). O 
ano de 2024 tem registrado 

vendas expressivas dos veí-
culos eletrificados, principal-
mente dos veículos plug-in, 
os 100% elétricos (BEV), e 
os híbridos com recarga 
externa (PHEV).

Infraestrutura de recarga
O aumento da infraestru-
tura de recarga tem permi-
tido que os veículos elétricos 
(BEV e PHEV) ganhem força e 
aumentem sua participação no 

mercado automotivo brasileiro. 
Em relação aos eletrificados, os 
veículos elétricos respondem 
por 70% das vendas realizadas 
no período de janeiro a setem-
bro de 2024 (86.326 veículos). 

Já os veículos plug-ins tiveram 
um aumento de 56,83% em 
comparação com agosto de 
2023 (8.458 veículos).
Segundo Tupi Mobilidade, essa 
é a evolução dos eletropostos 

Por ABVE

no Brasil nos últimos dois anos:
•	 Dezembro/2020: 350
•	 Março/2021: 500
•	 Fevereiro/2022: 1.250
•	 Outubro/2022: 2.862
•	 Dezembro/2022: 2.955
•	 Maio/2023: 3.200
•	 Junho/2023: 3.503
•	 Agosto/2023: 3.800
•	 Dezembro/2023: 4.300
•	 Março/2024: 7.758
•	 Julho/2024: 8.800
•	 Agosto/2024: 10.622

Só na ABVE encontram-se 
associadas 58 empresas rela-
cionadas com a infraestrutura 
de recarga, que atuam forte-
mente na cadeia produtiva da 
eletromobilidade, gerando 
empregos e trazendo investi-
mentos para o país.
Em recente pesquisa realizada 
pela associação, para o 1º 
Anuário da Cadeia Produtiva, 
que será lançado em breve, 
as empresas relacionadas ao 
setor de infraestrutura são as 
que mais apresentaram pla-
nos de investimentos  para os 
próximos três anos no país.

Tecnologias
Em setembro, foram vendidos 
4.699 veículos 100% elétricos 
(BEV), com 35,4% de partici-
pação em relação ao total 
de eletrificados. Na compa-
ração com agosto, houve 
um decréscimo de 8,1% nos 
emplacamentos. Em relação 
a setembro de 2023 (1.830 
veículos), há um crescimento 
notável de 156,8%.

Geografia da 
eletromobilidade
A região Sudeste é a líder nas 
vendas de veículos elétricos (BEV 
e PHEV). Em relação ao cresci-
mento de mercado, as regiões 
que mais se destacam são 
Norte, Nordeste e Centro-Oeste.
As capitais dessas nessas 
regiões lideram as vendas de 
elétricos, e estão contribuindo 
para que a eletromobilidade seja 
um processo amplo, não restrita 
somente à região Sudeste.

O estado do Maranhão, por 
exemplo, foi o que apre-
sentou maior evolução de 
infraestrutura de recarga. Em 
março eram 40 pontos dis-
poníveis, e em cinco meses 
houve um crescimento de 
172,5%. Hoje, são 109 pontos 
disponíveis no estado.
Em relação aos municípios, 
o destaque de vendas ainda 
são as capitais:

•	 1º São Paulo: 1.764
•	 2º Brasília: 986

•	 3º Rio de Janeiro: 619
•	 4º Belo Horizonte: 410
•	 5º Curitiba: 370

No processo de interiorização 
dos veículos leves eletrifica-
dos (excluídas as capitais) os 
municípios destaque são:

•	 1º Campinas/SP: 199
•	 2º Ribeirão Preto/SP: 101
•	 3º São José do Rio Preto/

SP: 97
•	 4º Criciúma/SC: 86
•	 5º Uberlândia/MG: 85

Já os veículos híbridos plug-in 
(PHEV), totalizaram o mês com 
4.869 unidades vendidas, com 
uma participação de mercado 
de 36,7%. Em relação ao mês 
de agosto (5.781 veículos), 
houve uma retração de 15,8%; 

já na comparação com agosto 
de 2023 (8.458 veículos) há 
aumento de 60,8%.
Os HEV convencionais (elétri-
cos não plug-in a gasolina ou 
diesel) ficaram com 9,3% das 
vendas (1.235 veículos); os HEV 

FLEX, com 11,6% (1.540 veícu-
los) e os micro híbridos (MHEV), 
com 7,0% (922 veículos).
No acumulado 2024 (janeiro a 
setembro), a participação de 
mercado dos eletrificados por 
tecnologia é a seguinte:
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Faturamento do Varejo cai 0,2% em agosto
Dia dos Pais amenizou queda, que poderia ser mais acentuada. Setor do comércio como um todo não cresce 
desde fevereiro

O faturamento do Varejo em 
agosto caiu 0,2%, descontada 
a inflação, em comparação 
com o mesmo mês de 2023, 
de acordo com o Índice Cielo 
do Varejo Ampliado (ICVA). 
Em termos nominais, que 
espelham a receita de ven-
das observadas pelo varejista 
e embutem a inflação, houve 
alta de 4,7%. O macrosse-
tor de Serviços recuou 3,5%, 
com a maior variação nega-
tiva observada no setor de 
Turismo e Transporte. Bens 
Duráveis e Semiduráveis 
caiu 0,5%, influenciado prin-
cipalmente pela queda de 

Materiais para Construção. 
O macrossetor de Bens Não 
Duráveis foi o único com cres-
cimento (+1,0%), puxado pelo 
segmento de Supermercados 
e Hipermercados. O resul-
tado do Varejo só não foi 
mais negativo por causa 
das comemorações do Dia 
dos Pais. “Segmentos pre-
senteáveis, como Varejo 
Alimentício Especializado e 
Móveis, Eletro e Depto, apre-
sentaram alta no mês e é 
possível inferir que o resul-
tado esteja relacionado com 
a data”, afirma Carlos Alves, 
vice-presidente de Tecnologia 

e Negócios da Cielo. “Já o 
setor de Supermercados e 
Hipermercados, favorecido 
pela deflação observada pelo 
segundo mês consecutivo, 
também amenizou a queda do 
Varejo. Como o desempenho 
desse segmento foi acima de 
Bares e Restaurantes, é possí-
vel supor que as famílias pre-
feriram comemorar o Dia dos 
Pais em casa”, diz Alves.

E-commerce e vendas 
presenciais
Em termos nominais, ou seja, 
que refletem a receita observada 
pelo varejista, o e-commerce 

cresceu 6,5% em agosto no país. 
Já as vendas presenciais cresce-
ram 4,2% em relação ao mesmo 
mês de 2023. 

Inflação
O Índice de Preços ao 
Consumidor Amplo 15 (IPCA-
15), prévia do IPCA divulgada 
pelo IBGE, registrou alta de 
0,19% para o mês de agosto. 
Segundo o instituto, o prin-
cipal impacto de alta veio do 
setor de transportes e do rea-
juste de preços de combustí-
veis. Ao ponderar o IPCA e o 
IPCA-15 pelos setores e pesos 
do ICVA, a inflação do varejo 
ampliado acumulada em 12 
meses em agosto foi de 4,9%.

Regiões
De acordo com o ICVA defla-
cionado e com ajuste de 
calendário, os resultados de 
cada região em relação 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 não consi-
dera o desconto da inflação 
– e com ajuste de calendá-
rio, os resultados foram: Sul 
(5,1%), Sudeste (4,4%), Norte 
(1,8%), Centro Oeste (1,4%) e 
Nordeste (1,0%).
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Varejo de veículos e motos, partes e peças 
cresce 12,7% no acumulado de 2024
Em agosto, as vendas no setor de varejo variaram -0,3% segundo o último balanço do IBGE

Em agosto de 2024, o volume 
de vendas do comércio vare-
jista recuou 0,3% na compa-
ração com julho, na série com 
ajuste sazonal. No mês anterior, 
havia tido alta de 0,6%. A média 
móvel trimestral variou -0,2% no 
trimestre encerrado em agosto.

Na série sem ajuste sazonal, o 
comércio varejista subiu 5,1% 
em relação a agosto de 2023, 
15ª taxa consecutiva no campo 
positivo. O acumulado no ano 
chegou a 5,1%, enquanto o 
acumulado nos últimos 12 
meses ficou em 4,0%.
No comércio varejista ampliado, 
que inclui Veículos, motos, par-
tes e peças, material de cons-
trução e atacado de produtos 
alimentícios, bebidas e fumo, 
o volume de vendas caiu 0,8% 
na série com ajuste sazonal.  
A média móvel trimestral 
variou -0,1%. Na série sem 
ajuste sazonal, o varejo 
ampliado cresceu 3,1%, acu-
mulando no ano alta de 4,5% 
ante o mesmo período de 2023 
e de 3,7% em 12 meses.

Sete das oito atividades recuam
Em agosto, o comércio vare-
jista brasileiro caiu 0,3% na 
comparação com o mês 

anterior, após o crescimento 
registrado em julho (0,6%). 
Em termos setoriais, houve 
predominância de resultados 
negativos, com sete das oito 
atividades mostrando retra-
ção: Outros artigos de uso 
pessoal e doméstico (-3,9%), 
Livros, jornais, revistas e pape-
laria (-2,6%), Equipamentos e 
material para escritório, infor-
mática e comunicação (-2,0%), 
Móveis e eletrodomésticos 
(-1,6%), Tecidos, vestuário e 
calçados (-0,4%), Combustíveis 
e lubrificantes (-0,2%) e Hiper, 
supermercados, produ-
tos alimentícios, bebidas e 
fumo (-0,1%). Apenas Artigos 

farmacêuticos, médicos, orto-
pédicos e de perfumaria apre-
sentou crescimento de 1,3% 
entre julho a agosto de 2024.

No âmbito do comércio vare-
jista ampliado, a atividade 
de Veículos e motos, partes e 
peças caiu 5,2%, ao passo que 
o setor de Material de cons-
trução teve variação de 0,3%.

Cinco atividades do varejo 
avançam 
Em relação a agosto de 2023, 
cinco dos oito setores inves-
tigados ficaram no campo 
positivo: Artigos farmacêuti-
cos, médicos, ortopédicos e 

de perfumaria (15,7%), Móveis 
e eletrodomésticos (6,4%), 
Hiper, supermercados, pro-
dutos alimentícios, bebidas e 
fumo (6,1%), Tecidos, vestuá-
rio e calçados (5,8%) e Outros 
artigos de uso pessoal e 
doméstico (1,6%).
No campo negativo ficaram 
Livros, jornais, revistas e pape-
laria (-7,6%), Combustíveis 
e lubrificantes (-4,6%) e 
Equipamentos e material para 
escritório, informática e comu-
nicação (-2,8%).
No comércio varejista 
ampliado, Veículos e motos, 
partes e peças e Material de 
construção tiveram alta: 8,3% 

e 4,5%, respectivamente. Já 
Atacado especializado em pro-
dutos alimentícios, bebidas e 
fumo caiu 11,5% em agosto 
de 2024 na comparação com 
agosto de 2023.

O grupo de Combustíveis e 
lubrificantes apresentou queda 
de 4,6% nas vendas frente 
a agosto de 2023, quarto 
resultado negativo consecu-
tivo (-4,0% em maio e junho 
e -4,4% em julho). A atividade 
foi a única a contribuir de 
forma negativa na soma total 
do indicador interanual, com 
-0,6 p.p de +5,1%. No ano, o 
setor acumula perdas de 2,5% 
até agosto, em aceleração 
em relação aos meses ante-
riores (-1,4% até maio, -1,9% 
até junho e -2,2% até julho). 
A sequência dos resultados 
acumulados dos últimos 12 
meses também é de perdas, 
mas com manutenção do pata-
mar: -3,2% até junho, -3,3% até 
julho e -3,4% até agosto.
No varejo ampliado, o volume 
de vendas de Veículos e motos, 
partes e peças volta a cres-
cer novamente em agosto de 
2024, na comparação com 
2023 (8,3%) completando 16 
meses seguidos de alta. O 
setor teve a segunda maior 
influência na composição glo-
bal da taxa, somando 1,6 p.p. 
ao total de 3,1% do ampliado. 
Além disso, ao longo de 2023 
e 2024 o setor acumula ganhos 
em todos os meses, alcançando 

12,7% até agosto de 2024. Em 
termos de resultado acumu-
lado nos últimos 12 meses, o 
ritmo de ganhos se encontra 
acima de 12,0% pelo segundo 
mês consecutivo: 12,4% até 
julho e 12,1% até agosto.

Vendas caem em 17 unidades 
da federação em agosto
Na passagem de julho para 
agosto de 2024, na série 
com ajuste sazonal, a taxa 
média nacional de vendas 
do comércio varejista variou 

-0,3% com predominância de 
resultados negativos, atin-
gindo 17 das 27 Unidades 
da Federação, com destaque 
para: Minas Gerais (-2,4%), 
Tocantins (-2,0%) e Rondônia 
(-1,8%). Por outro lado, 
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pressionando positivamente, 
figuram seis das 17 Unidades 
da Federação, com destaque 
para Roraima (2,2%), Ceará 
(2,1%) e Bahia (1,3%).
No comércio varejista ampliado, 
a variação entre julho e agosto 
de 2024 foi de -0,8%, também 
com predominância de resulta-
dos negativos, com 16 das 27 
Unidades da Federação, com 
destaque para: Mato Grosso do 
Sul (-4,5%), Minas Gerais (-2,9%) 
e Acre (-2,5%). Por outro lado, 
pressionando positivamente, 
figuram 9 das 27 Unidades 
da Federação, com destaque 
para Rio Grande do Sul (1,9%), 
Rio Grande do Norte (1,3%) e 
Roraima (1,3%). Amapá e Distrito 
Federal assinalaram estabilidade 
(0,0%) na passagem de julho 
para agosto.

Em relação a 2023,  
vendas sobem em  
25 unidades da federação
Frente a agosto de 2023, 
a variação das vendas no 
comércio varejista, no cor-
rente mês, teve predomi-
nância de resultados positi-
vos, em 25 das 27 unidades 
da federação, com desta-
que para: Amapá (23,1%), 
Paraíba (19,9%) e Tocantins 
(15,2%). Espírito Santo foi o 
único estado a apresentar 
resultado negativo (-2,2%), 
enquanto Minas Gerais ficou 
estável (0,0%) em relação a 
agosto de 2023.

Já no comércio varejista 
ampliado, a variação entre 
agosto de 2024 e agosto de 
2023 foi de 3,1% com resul-
tados positivos em 23 das 

27 Unidades da Federação, 
com destaque para: Amapá 
(22,1%), Paraíba (16,6%) e 
Distrito Federal (10,4%). Por 
outro lado, 4 Unidades da 

Federação registraram taxas 
negativas, com destaque 
para: Mato Grosso do Sul 
(-8,9%), Minas Gerais (-0,4%) 
e Maranhão (-0,4%).

Terceiro trimestre tem maior produção de veículos em cinco anos
O fechamento do terceiro tri-
mestre trouxe boas notícias 
para o setor automotivo bra-
sileiro. Em termos de produ-
ção industrial, foi o melhor 
trimestre desde o terceiro de 
2019, ou seja, o melhor em 
cinco anos. Os patamares 
registrados antes da pande-
mia também foram recupe-
rados com a média diária de 
11,2 mil autoveículos empla-
cados em setembro. Já as 
exportações começam a dar 
sinais de recuperação, após 
um primeiro semestre muito 
aquém do esperado. 
De acordo com o levanta-
mento mensal da Associação 
Nacional dos Fabricantes 
de Veículos Automotores 

(ANFAVEA), a produção no ter-
ceiro trimestre totalizou 715 
mil unidades, 19% a mais que 
no mesmo período do ano 
passado. No acumulado do 
ano, o crescimento da produ-
ção é de 7% sobre os primei-
ros nove meses de 2023. 
Os emplacamentos mantive-
ram o ritmo de crescimento. 
No total, foram licenciados 
236,3 mil veículos em setem-
bro, incluindo automóveis, 
comerciais leves, caminhões 
e ônibus, o que represen-
tou uma variação positiva de 
19,5% em comparação com 
setembro do ano passado. A 
retomada no acumulado de 
janeiro a setembro também 
chama a atenção, com um 

crescimento de 14,1%, totali-
zando 1.859 mil veículos ven-
didos até o momento. Esse é o 
melhor resultado desde 2019. 
Apesar da queda no acumu-
lado, as exportações apresen-
tam sinais de recuperação. Em 
setembro foram embarcadas 
41,6 mil unidades, o maior 
volume do ano, com alta de 
8,9% sobre agosto. Mas ainda 
enfrentamos um déficit na 
balança comercial do setor, já 
que as importações supera-
ram as exportações em todos 
os trimestres deste ano.
O volume de vendas de mode-
los importados é o maior 
desde 2014, assim como a 
participação de 17,3% no 
ano. Acrescentando aos 

emplacamentos o elevado 
volume importado da China 
ainda em estoque, a quanti-
dade de veículos trazidos de 
outros países ao longo deste 
ano totaliza cerca de 400 mil 
unidades “Os resultados de 
setembro refletem a resiliência 
da nossa indústria e o aqueci-
mento do mercado interno, 
que vem superando nossas 
expectativas. A média diá-
ria de vendas de setembro é 
um indicativo positivo de que 
o último trimestre pode tra-
zer ainda mais crescimento”, 
afirmou Márcio de Lima Leite, 
Presidente da ANFAVEA, res-
saltando que o ponto de aten-
ção é o volume de exportações 
menor que o das importações.
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