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Aftermarket em debate

Formadores de opinido de todos os segmentos
do mercado discutem temas fundamentais para
a adequacao das empresas as novas tendéncias
trazidas pela tecnologia e a diversificacao
acelerada da frota



O movimento
do mercado
comeca aqui



Por Claudio Milan

‘ EDITORIAL

Diversidade de matrizes ganha
voz na descarbonizacao

A corrida global pela descarboni-
zacdo tem promovido transforma-
¢Oes impactantes - em maior ou
menor grau — em praticamente
todos os paises deste nosso a cada
dia mais sofrido e reativo planeta.
Nas ultimas semanas, tivemos a
oportunidade de participar de
dois eventos de conteuddo do
setor automotivo brasileiro. Em
ambos, destacaram-se as oportu-
nidades que o processo em curso
por emissdes limpas proporcio-
nara ao pais nos proximos anos.
Em diversas oportunidades
abordamos em nossas paginas
a op¢ao nacional pela propul-
sdo hibrida apoiada no etanol. A
oferta de veiculos hibridos vem
crescendo: a Stellantis acaba de
apresentar dois modelos Fiat
com a nova tecnologia. Muitos
outros virdo. Conforme disse o
presidente do Sindipecas, Claudio
Sahad, em suas apresentacdes
no Forum IQA da Qualidade
e no Seminario da Reposicdo
Automotiva, o Brasil deve ser o
pais com a maior diversidade de
matrizes energéticas veiculares.
Inclusive o hidrogénio obtido a
partir do etanol. Se tivéssemos
um historico de gestdes publicas
descentes e tradicdo em compe-
téncia e lisura politica, serfamos a
maior na¢ao do mundo.

A pluralidade energética agora
comeca a fazer eco na Europa. Na
editoria ‘Internacional’ desta edicdo
duas notas chamardo a atencao
dos leitores mais atentos. A Rede
por uma Mobilidade Sustentavel
emitiu nota criticando a falta de
abertura tecnoldgica nas regula-
mentacoes visando a descarboni-
zacao que, da forma como estdo,
limitam severamente a opg¢do por
novas solucBes capazes de alcan-
car as metas de reducdo de CO2. O
resumo desta opera € a proibicao,
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a partir de 2035, da producdo de
novos veiculos equipados com
motores a combustao. A Rede
cobra uma abordagem legislativa
aberta a adocao de combustiveis
sustentaveis e renovaveis.

A outra nota que publicamos
nesta edicdo traz um depoimento
de Benjamin Krieger, Secretario-
Geral da CLEPA. Ao comentar
a reducdao de empregos na
industria automotiva da Unido
Europeia, o0 executivo pede uma
recalibracdo regulatéria. Em suas
palavras, “abracar a abertura tec
noldgica nos padrdes de CO2". Ou
seja, flexibilizar a proposta radical
de banir os motores a combustdo.
No ultimo dia 30 de outubro,
a Unido Europeia imp0s novas
aliquotas para a importacdo de
carros elétricos da China - que
variam conforme a marca e a con-
tribuicdo ou ndo que cada uma
deu no inquérito que durante um
ano apurou a presenca destes
fabricantes no bloco.

O fato é que o entusiasmo inicial
com o carro elétrico parece estar
gradativamente dando lugar a
uma realidade menos euforica e
mais dura. Acelerar a transicdo
numa velocidade quase impossivel
de ser acompanhada pelos fabri-
cantes tradicionais abre espac¢o
para a invasao cheia de apetite
de marcas chinesas vorazes que
estdo inseridas em uma politica
expansionista que vem devorando
0 mundo pelas beiradas.

Esta mais do que na hora de, con-
forme pedem as entidades euro-
peias, colocar a bola no chao e
rever o arcabouco de leis que vai
determinar os rumos da descar-
bonizacdo nas proximas décadas.
O Brasil sai na frente nesta cor-
rida. E mostra para o mundo que
a diversidade pode ser o melhor
e mais sustentavel rumo a seqguir.
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‘ SUMARIO

Ter estoques cada vez maiores e
aprender a lidar com tecnologia
avancada faz parte hoje da
realidade dos distribuidores.
Segmento aposta no hibrido
como solucdo brasileira.

30 Indistria

Renato Lass, Diretor do segmento
de Aftermarket da Linx, fala sobre
as estratégias e tecnologias a que
0 varejo pode recorrer para gerir
estoques com eficiéncia.

A dificuldade de acesso as
informac0es técnicas necessarias
para o reparo dos veiculos ja faz
parte da rotina diaria das oficinas.
Right to Repair € urgente para 0s
mecanicos.

Em tempos de acelerada
diversificacdo da frota, varejos
tém a oportunidade de
segmentar atuagdo. Mas, ao que
tudo indica, ainda é melhor ser
generalista.

46 Reparacio

Inteligéncia artificial ganha espaco
nos fabricantes e proporciona
grandes resultados operacionais.
Mas é importante saber que a
decisdo final cabe ao ser humano.

HA 100 EDICOES

A real transformacdo do varejo passa pela analise de dados no dia

a dia do negécio

O processo de digitalizagdo ampliou 0 acesso dos gestores as informacdes. Para melhor aproveita-las, € preciso desenvolver a
capacidade de interpretar os dados disponiveis

Ha 100 edicdes o Brasil con-
tinuava sua batalha contra a
pandemia da Covid-19 e uma
das transformacfes promovi-
das pela crise sanitaria global
- com fortes repercussdes Nnao
apenas hoje, mas daqui pra
frente - foi a aceleracdo dos
processos digitais em diferen-
tes ramos de negdcios e tam-
bém na rotina das pessoas.
Uma das consequéncias
desse processo - mas decor-
rente ndo apenas dele - tem
sido a geracdao crescente de
dados, tidos hoje como ‘0 novo
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petroleo’. Geramos dados em
tempo real durante quase 24
horas, seja em nossos celula-
res, nos computadores e, cada
vez mais, nos automoveis.
Para que os dados possam
se transformar em embasa-
mento na gestdo das empre-
sas, é fundamental saber
interpreta-los. Este € um con-
ceito que vem sendo perce-
bido com mais clareza também
no aftermarket automotivo.
Ha 100 edi¢cdes o Novo Varejo
trazia essa reflexao. Partindo
da aceleracao digital em curso,

nossa reportagem mostrava
que, para o varejo, a tal evo-
lucao so se concretizaria com
a utilizacao efetiva de ferra-
mentas e estratégias que, de
fato, incorporassem a analise
de dados no dia a dia da ges-
tdo. Essa necessidade cada
vez maior colocava em evi-
déncia parceiros como retail
techs e startups focadas espe-
cificamente no varejo. Entre
as varias categorias possiveis
de atuacao, como meios de
pagamento, logistica e atendi-
mento, na época da publicacdo

praticamente trés em cada dez
(29,2%) desenvolviam produtos
e servicos voltados a operacao
- 0 que, por sua vez, estava
diretamente relacionado a
importancia da anadlise de
dados na gestdao do negdcio.
O texto apontava, também, as
dificuldades enfrentadas por
Muitos empresarios e profissio-
nais, desacostumados a terem
esses relatérios e documentos
na gestao do varejo fisico - e
que, por isso, insistiam em utili-
za-los de forma parcial, ou pior,
em situacoes esporadicas.

compreonline.pellegrino.com.br
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ENTREVISTA

Por Lucas Torres

Risco de ruptura pela falta de produtos essenciais e perigo de obsolescéncia
do inventario sdo desafios ao varejo apontados por Lass

Diversificacdo da frota aumenta
pressdo sobre a gestao
do estoque de varejistas e

distribuidores

Especialista conta como a tecnologia e o planejamento

pode mitigar estes desafios

Quem atua no aftermarket
automotivo ha pelo menos
uma década tem percebido
um progressivo processo de
diversificacao da frota e dos
componentes automotivos.
Recentemente, este processo
foi mensurado por um estudo
inédito da Fraga Inteligéncia
Automotiva que, entre outros
fatores, apontou o fato de o
numero de versdes de auto-
maoveis circulantes ter saltado
de 1.225 para 15.699 entre os
anos de 1994 e 2024.

Vale apontar que este cresci-
mento exponencial da diversi-
ficacdo dos automoveis tende
a aumentar ainda mais nos
proximos anos. Afinal, além
das variacdes nos modelos
a combustado, temos tido um
aumento substancial de veicu-
los hibridos e elétricos, além
da perspectiva da chegada de
outros modais, futuramente,
como 0s carros movidos a
célula de combustivel abaste-
cida com hidrogénio.

Como resultado, varejistas e
distribuidores tém visto crescer

aimportancia do planejamento
e da contratacdo de ferramen-
tas de automacao para a ges-
tao de seus estoques.

Foi pensando nisso que
nossa reportagem convidou
o Diretor do segmento de
Aftermarket da Linx, Renato
Lass, para uma entrevista
exclusiva sobre o tema.
Durante a conversa, 0 execu-
tivo destacou que o fato do
setor de autopecas lidar com
produtos de alto valor agre-
gado aumenta o impacto de
uma compra inadequada ou
de uma venda perdida na
comparagdo com segmentos
que trabalham com produtos
de menor valor.

Quer saber mais e se prepa-
rar para mitigar os desafios
impostos pela nova realidade
do mercado? Confira a entre-
vista a sequir.

Novo Varejo - Distribuidores e
varejistas de autopecas vém
enfrentando as consequéncias
de uma frota cada vez mais
diversificada, o que aumenta



ENTREVISTA

Novo Varejo Automotivo

a necessidade de ampliar seu
portfélio de produtos. Que
pressao este cenario causa na
gestao do estoque?

Renato Lass - A pressdo sobre
a gestao de estoque no setor
de autopecas tem crescido
significativamente nos ultimos
anos, em grande parte devido
a novos entrantes no mercado,
especialmente fabricantes chi-
neses, que trouxeram um mix
de produtos diferenciado.
Com a introducao de veiculos
importados e, por consequén-
cia, de pecas especificas para
esses modelos, os distribuido-
res e varejistas enfrentam um
cenario de diversificacdo cons-
tante. Esse movimento é ainda
intensificado pelo volume de
lancamentos das montadoras
ja estabelecidas, o que indica
uma tendéncia clara de expan-
sao do portfdlio de pecas no
setor. Diante deste cenario, 0s
varejistas enfrentam um desa-
fio duplo: de um lado, o risco
de ruptura pela falta de pro-
dutos essenciais no estoque;
de outro, o perigo de obsoles-
céncia, ja que manter itens que
nao tenham rotatividade pode
elevar os custos de estoque.
Esse equilibrio entre atender
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a demanda de um mercado
em constante mudanca e evi-
tar excessos no inventario
exige uma gestao de estoque
ainda mais sofisticada. Além
disso, a assertividade se torna
essencial tanto no momento
da venda quanto da compra.
E preciso, a0 mesmo tempo,
garantir que o SKU escolhido
para o cliente final seja ade-
quado ao modelo de veiculo
especifico, minimizando devo-
lucBes, e realizar compras que
atendam o conjunto de veiculos
que efetivamente demandam
essas pecas. Essa precisao na
gestdo do mix de produtos €
crucial para evitar sobras e fal-
tas de itens, além de assegurar
que o estoque esteja sempre
alinhado com as necessidades
dos clientes finais.

Novo Varejo - De que maneira
a falta ou o excesso de produ-
tos pode impactar negativa-
mente um negdcio de varejo
que nao trabalha com produ-
tos pereciveis, como é o caso
do varejo de autopecas?

Renato Lass - No setor de
autopecas, que lida com pro-
dutos de alto valor agregado,
O impacto de uma compra

inadequada ou de uma venda
perdida é significativamente
maior do que em segmentos
do varejo com produtos de
menor valor. A falta de itens
no estoque impacta nao so
uma venda isolada, mas tam-
bém a fidelizacdo dos clientes.
Quando um consumidor vai a
loja uma vez e nao encontra a
peca de que precisa, ele pode
tentar novamente, porém, se a
experiéncia se repetir, é prova-
vel que ele busque outro esta-
belecimento. Assim, o indica-
dor de ruptura nao deve ser
visto apenas como um pro-
blema pontual, mas como uma
ameaca potencial ao relaciona-
mento de longo prazo com os
clientes, que podem procurar
concorrentes que oferecam,
eventualmente, uma expe-
riéncia mais completa ou pre-
COs mais atraentes, gerando
perdas futuras para o nego-
cio. Por outro lado, o excesso
de produtos gera um custo
elevado de capital alocado em
estoque, reduzindo a capaci-
dade do varejista de investir
na reposicao de itens de alto
giro, que trazem receita e mar-
gem necessarias para a saude
do negdcio. Para manter um

estoque saudavel e garantir
qgue ele seja rentavel, é fun-
damental evitar tanto a falta
quanto o excesso de produtos.

Novo Varejo - Como a tecnologia
pode auxiliar na compra asser-
tiva por parte do varejista?

Renato Lass - A tecnologia
€ uma ferramenta poderosa
para ajudar o varejista a rea-
lizar compras assertivas; con-
tudo, ela depende de pessoas.
Portanto, € essencial contar
com equipes bem prepara-
das e disciplinadas, pois sao
os dados inseridos por elas
gue movimentam as engrena-
gens do sistema de gestao e
possibilitam tomadas de deci-
sao baseadas em informacdes
precisas. Sem a inclusao dos
dados em todas as etapas,
desde o cadastro de produ-
tos até as movimentacdes de
entrada e saida de estoque,
0 sistema ndo tera condicdes
de fornecer informagdes con-
fiaveis. A partir dessas infor-
macoes, algoritmos de suges-
tdo de compras baseados em
historico de vendas, posicao
de estoque, curva ABC e cata-
logo, aumentam em muito a
assertividade das compras,

pois se baseiam em modelos
matematicos testados e pro-
vados para gerar maior efi-
ciéncia no estoque em uma
grande diversidade de cena-
rios de negocio. A usabilidade
da ferramenta também ndo
deve ser subestimada, pois
um sistema que traga uma
experiéncia ruim para o usua-
rio reduzira a probabilidade de
que tudo esteja efetivamente
sendo registrado.

Novo Varejo - E quando fala-
mos de outros processos fun-
damentais na gestao do esto-
que como a padronizagao do
registro dos produtos? Como
a tecnologia pode auxiliar o
varejista nesse sentido?

Renato Lass - A padroniza-
cao do cadastro de produtos
€ 0 ponto de partida essencial
para uma gestdo de estoque
eficiente, e hoje a tecnologia
desempenha um papel fun-
damental nesse processo.
Com o uso de catalogos digi-
tais integrados aos sistemas
de gestdo, o varejista conse-
gue vincular diretamente 0s
dados dos fabricantes, o que
aumenta a precisao tanto nas
compras quanto nas vendas.
Os catalogos digitais facilitam
a identificacao de itens simi-
lares e equivalentes, como
pecas de diferentes fabrican-
tes com a mesma aplicagao
para um modelo de veiculo.
Essa organiza¢do permite que
0 sistema sugira compras com

maior precisdo, ja que 0s pro-
dutos estdo agrupados ade-
quadamente e ndo ha risco de
adquirir itens duplicados para
a mesma aplicacdo. Dessa
forma, a tecnologia oferece
ferramentas que ajudam a
minimizar a dependéncia de
processos manuais, permi-
tindo que a equipe foque no
que é mais critico na gestao
de estoque. Aléem do cadas-
tro, a tecnologia pode apoiar
em outros processos, Como
a gestao de promoc¢des, que
desempenha um papel estra-
tégico na busca pelo equilibrio
do estoque. As promoc¢des
permitem que itens de baixo
giro sejam substituidos por
produtos de alta demanda.
Esse processo precisa ser ana-
lisado de forma ampla, consi-
derando o estoque como um
todo, e ndo apenas a margem
de um item isoladamente.
As vezes, um produto é ven-
dido a preco de custo ou com
baixa margem em uma pro-
MOo¢ao, mas, ao liberar capi-
tal e espaco, a acao permite
investir em itens que gera-
rao lucro em pouco tempo.
A omnicanalidade também
desempenha um papel funda-
mental na gestao de estoque,
aproveitando as diferentes
caracteristicas da demanda
de cada canal. Se uma peca
ndo tem uma boa saida na
loja fisica, por exemplo, ela
pode ter maior demanda em
marketplaces, que alcancam

consumidores de todo o
Brasil e permitem uma mar-
gem potencialmente maior,
mesmo com as comissdes
associadas. O uso estratégico
dos canais de venda, conside-
rando o parque circulante de
cada canal, ajuda o varejista a
equilibrar melhor o estoque e
a maximizar o retorno.

Novo Varejo - Falando em ter-
mos de numeros, vocé tem
uma estimativa do impacto de
uma boa gestao do estoque no
faturamento liquido de uma
empresa de varejo?

Renato Lass - Existem diver-
sos estudos de mercado que
apontam o impacto de uma
boa gestao de estoque no
faturamento liquido do varejo,
especialmente quando anali-
samos dois indicadores prin-
cipais: a ruptura e a perda.
De acordo com uma pes-
quisa mensal realizada pela
Neogrid, a taxa de ruptura,
que representa vendas per-
didas por falta de produtos
no estoque, gira em torno de
8% a 12% no varejo, o que,
arredondando para 10%, sig-
nifica que, em média, uma
em cada 10 vendas é perdida
por indisponibilidade de itens.
Esse impacto direto pode
se intensificar ao longo do
tempo, prejudicando a fideli-
zacao do cliente e ampliando
as perdas futuras. Ja a taxa de
perda, que abrange itens que
saem do estoque sem registro

- seja por furtos, validade
expirada ou outras inconsis-
téncias - oscila entre 1% e
1,5% na média do varejo bra-
sileiro, de acordo com estu-
dos da Abrappe. Uma gestao
disciplinada do estoque pode
reduzir consideravelmente
esse indice. Isso envolve a
entrada adequada de notas
fiscais, o cadastro padroni-
zado de produtos, a emissao
correta de notas nas saidas de
estoque e inventarios ciclicos
para garantir precisao nos
registros. Ter um estoquista
dedicado e manter um esto-
que fechado também pode
ajudar a minimizar perdas,
ja que, apesar do aumento
de custos, os ganhos com a
reducao de perdas podem
compensar o investimento.
Afinal, no setor de autope-
¢as, o estoque representa
uma parcela significativa do
capital da empresa - seme-
lhante a uma conta bancaria
gue exige controle restrito e
confianga. Estabelecer esse
controle rigido nas movimen-
tacdes do estoque é essen-
cial, especialmente em um
mercado de produtos de alto
valor agregado.

Novo Varejo - Quando fala-
mos de utilizacao de softwa-
res e gestao automatizada
de estoques, vocé diria que
ela costuma ser utilizada
mais comumente a partir de
qual porte de empresa? Esse
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ENTREVISTA

cuidado comeca, por exemplo,
nas médias ou as pequenas
empresas ja estao inseridas
neste contexto?

Renato Lass - A boa gestdo
de estoque é essencial para
empresas de todos os por-
tes, e hoje existem solucdes
de software que se adequam
a diferentes orcamentos e
necessidades, desde gratuitas
até mais sofisticadas. A esco-
lha do software deve estar ali-
nhada ao perfil do negdcio,
mas o0 minimo de controle é
fundamental desde o inicio
para garantir processos bem
organizados. Por isso, é reco-
mendado que qualquer nego-
cio, mesmo em estagio inicial,
adote um sistema de gestdo
de estoque, pois corrigir pro-
blemas mais tarde é muito
mais complexo. O basico -
como o cadastro adequado
de produtos e a disciplina na
execucdo - deve estar pre-
sente em qualquer empresa. A
medida que o0 negdcio cresce,
0 nivel de sofisticacdo das
ferramentas também precisa
acompanhar. O que funciona
para uma operacdo pequena
talvez ndo seja suficiente
quando o volume de lojas,
colaboradores e compras
aumenta. Por isso, € um pro-
cesso gradual: comeca-se com
um sistema mais simples, e a
medida que a empresa ama-
durece, é possivel evoluir para
tecnologias mais robustas.
Também é importante lembrar
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que a tecnologia, para ser efi-
caz, depende de pessoas pre-
paradas para usa-la. Adotar
um sistema muito robusto
sem a maturidade adequada
pode sobrecarregar a equipe
e trazer resultados contra-
rios aos esperados. Por isso,
acreditamos em um avanco
progressivo e proporcional a
capacidade de cada empresa
e equipe, sem pular etapas,
para garantir o maximo bene-
ficio com cada evolucdo tecno-
logica implementada.

Novo Varejo - A Linx tem expe-
riéncia em trabalhar com vare-
jistas de autopecas? Conte um
pouco das solucoes que vocés
disponibilizam e dos resulta-
dos que ja produziram para
este nicho de mercado.

Renato Lass - A Linx possui
ampla experiéncia no aten-
dimento a varejistas de auto-
pecas, com clientes de varia-
dos portes, desde pequenos
negocios até grandes grupos
econdmicos com varias unida-
des pelo pais. Um dos nossos
maiores diferenciais para esse
segmento é o catalogo digital
integrado ao software de ges-
tdo, que permite aos clientes
enxergar ndo s6 o proprio
mix de produtos, mas tam-
bém visualizar outras pecas e
aplicacdes, incluindo itens de
diferentes fabricantes. Dessa
forma, é possivel a precifica-
cao diferenciada com base na
aplicacao especifica de cada

peca, 0 que é um grande
diferencial competitivo. Outro
ponto relevante é a integra-
¢dao com marketplaces, aten-
dendo a demanda dos vare-
jistas por uma presenca digital
mais forte. Nossa solucdo per-
mite usar o mesmo estoque
para vendas fisicas e online,
evitando problemas como a
venda duplicada de uma peca
e garantindo que o inventa-
rio esteja sempre atualizado
entre os canais. Além disso,
oferecemos uma solucdo com-
pleta para conciliacao de ven-
das e meios de pagamento,
tanto na loja fisica quanto no
online, gerenciando de forma
segura e eficiente os paga-
mentos via crédito, Pix, boleto,
assim como os realizados nos
marketplaces, que envolvem
complexidades adicionais,
como comissdes e fulfillment.
Nossa plataforma proporciona

uma governanca solida dos
dados, facilitando o planeja-
mento estratégico dos nos-
sos clientes e dando suporte
ao crescimento sustentavel
dos negdcios. Recentemente,
compartilhamos um case de
sucesso com a Sdo Geraldo,
uma empresa de Vicosa-MG
que atua tanto no balcao de
autopecas quanto em servicos
de oficina. A S3o Geraldo uti-
lizou a nossa tecnologia para
implementar a curva ABC, o
que trouxe maior visibilidade
para os produtos que preci-
savam de atencdo, ajudando
a aumentar a eficiéncia das
operacdes, reduzir rupturas
e perdas. Esse exemplo pra-
tico ilustra bem como nossa
solucao agrega valor ao varejo
de autopecas, gerando resul-
tados tangiveis e uma gestao
mais estratégica.

Especialista adverte que falta do produto representa ameaca potencial
ao relacionamento de longo prazo com os clientes
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Encontro também debateu dificuldade na formacao de mao de obra

Varejo generalista ainda é melhor estratégia apesar
da diversificacao da frota

Dificuldades e alternativas para a gestao dos estoques foram questdes importantes abordadas no painel que
debateu o varejo de autopecas no Seminario da Reposicdo Automotiva 2024

Empresarios, gestores, profis-
sionais e liderancas de enti-
dades do aftermarket auto-
motivo participaram, no dia
15 de outubro, da 30? edicao
do Seminario da Reposicdo
Automotiva, realizada em Sao
Paulo (SP). O evento trouxe
apresentacdes de especialis-
tas e painéis que abordaram
temas presentes no dia a dia
do mercado brasileiro.

O painel “Expansao de marcas
e modelos na frota circulante -
desafios dos varejistas” debateu
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questdes importantes para o
varejo de autopecas, entre elas
aformacdo dos destoques num
ambiente marcado pela cres-
cente diversidade de marcas e
modelos que compdem a frota
brasileira. A dificuldade cada
vez maior de atender a todas as
demandas tem levado os vare-
jistas a recorrerem ao popular
retira’, 0 balcao de atendimento
dos distribuidores que vende
produtos unitarios que sao reti-
rados na hora em geral pelos
motoboys da loja.

Nas paginas a sequir, apresenta-
MOS a cobertura das principais
apresentacdes do Seminario
da Reposicao Automotiva
2024, evento organizado pelo

MEDIADOR
Marcelo Gabriel, Diretor de Desenvolvimento
de Negdcios da Latin America for Business - LA4B

DEBATEDORES

Grupo Photon com o apoio
da Abrafiltros, Andap, Anfape,
Asdap, Conarem, Sicap,
Sincopecas Brasil, Sindipecas e
Sindirepa Brasil.

Luiz Galhardo, CEO da Autopecas Gisela
Matheus Dias, CEO da Método Autopecas Elite Consultoria
Neno Oliveira, CEO da Go!Mec Autopecas

Marcelo Gabriel - A gente saiu
do modelo, que eu costumo
brincar, do Pacheco - Passat,
Chevette, Corcel - para a
variedade que a gente tem
hoje. Como é seu dia a dia em
relagdo a demanda? Porque,
do que eu conheco desse mer-
cado, quando chega no bal-
cdo, provavelmente o carro ja
esta aberto na oficina e a peca
tem que estar la. Como vocé
endereca essas questoes?

Luiz Galhardo - Eu tenho 31
anos no varejo de autopecas
e, realmente, as coisas muda-
ram muito. Vocé falou do
Passat, eu lembro do Fusca, da
Kombi, e eram muitos compo-
nentes que se vendiam para
esse tipo de carro. Ao longo
do tempo isso vem mudando
a cada dia e vocé tem que
estar antenado. Que deci-
sao tomar, como fazer - até

uma brincadeira aqui, a IA é
uma inteligéncia que vocé viu
aqui o quanto ela vai contri-
buir para ndés no mercado de
reposicao, distribuicdo. Mas a,
a IA o que é? E agora? O que
eu faco com essa evolucdo?
Eu vou estar antenado com
0 consumidor e com o repa-
rador, como fazer para sem-
pre atualizar a loja para que
VOCé nunca fique para tras?
Porque a maioria das lojas
comeca pequena, nos éra-
mos em 12 funcionarios, hoje
estamos em mais de 40. E um
crescimento ndo so de peca,
mas em tudo, em tecnologia,
colaboradores e vocé tem que
buscar essa evolucao, se ficar
olhando para o vizinho, para
a concorréncia... ou toda vez
que chega um fornecedor
seu, vocé fala, ‘e ai, como é
que ta? ‘Ah, ta ruim’. Eu falo
muito que o lojista tem essa

Marcelo Gabriel levantou questdes importantes como a pratica do ‘retira’

Luiz Galhardo acredita que o lojista tem mania de sempre

achar que tudo esta ruim

mania, ‘ta ruim, ta ruim'’. Esta
ruim até onde? O que vocé
esta fazendo para crescer e
evoluir a cada momento? Vocé
esta olhando o cenario, esta
buscando novos conhecimen-
tos? Entende o que esta acon-
tecendo na sua regido, o que
vOCé precisa fazer para aten-
der a demanda da regiao?
Vocé tem que estar conectado
a tudo isso.

Marcelo Gabriel - Existe,
como o Luiz falou, tomada de
decisdo. E uma decisao que a
gente tem que tomar é sobre
o dinheiro. Nao ha recursos ili-
mitados, tem um dinheiro que
a gente vai decidir onde alo-
car. O que a gente enxerga, de
modo geral, é que os grandes
atacadistas optam por alocar

0s recursos nos itens de alto
giro, ndo necessariamente de
alta margem, mas é alto giro.
Porque precisam ter retorno
sobre esse capital. S6 que a
gente tem um crescimento,
do outro lado, de outros vei-
culos, vamos chamar de curva
B, curva C, ou cauda longa,
que, provavelmente, no for-
necedor usual vocé nao vai
encontrar. Que estratégia
vocé toma para encontrar for-
necedores dos itens que nao
estdo disponiveis no teu for-
necedor habitual?

Neno Oliveira - Tem que
tentar outros. Eu, na ver-
dade, sempre trabalhei sob
demanda. Quando iniciei, vi
muitas lojas grandes, com
muito estoque, quebrarem.
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Entdao, eu nao olho muito
para 0s varios carros que
estdo aparecendo no mer-
cado, sendo vendidos. Eu
olho para a minha micror-
regido, que é onde consigo
atuar, onde esta a minha limi-
tacdao. Apareceu, esse carro
existe no bairro, eu corro 13,
compro, faco o estoque ante-
cipado. Sempre procurei tra-
balhar muito com caixa, uma
margem de condic¢do finan-
ceira, nunca entrei em con-
corréncia. A minha forma de
atuar sempre foi assim.

Marcelo Gabriel - Matheus, o
que te levou a esse mercado?
E como vocé administra essas
questoes do dia a dia? O Neno
falou que trabalha com esto-
que pequeno. E algo que se
tornou muito corriqueiro nos
distribuidores atacadistas é a
boqueta do retira. E ai é retira
o tempo todo.

Matheus Dias - Estou ha
pouco tempo, profissional-
mente falando, mas eu nasci
dentro de uma autopeca, meu
pai tem autopeca. Depois
que me formei em Direito,
trabalhei com Advocacia e
fui convidado a trazer um
pouco do profissionalismo
do setor juridico, que é um
meio com muito profissional
capacitado. O nivel é muito
alto, e isso ajuda os escrito-
rios a terem sucesso, ganhar
muito dinheiro. E eu vim com
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a proposta de trazer o profis-
sionalismo para as autopecas
via consultoria. Varios colegas,
hoje, falaram da industria, da
distribuicdo, e a gente aqui
no varejo, Nndo sei se vOCcés
concordam comigo, mas o
Nosso setor é 0 mais amador
de todos, o mais ilegal, e é
O setor com mais invasao. A
gente ndo conseque invadir
a fabrica, mas a fabrica con-
seqgue invadir o nosso cliente.
Todas as distribuidoras estdo
no nosso cliente. A gente nao
consegue acessar o fornece-
dor dessa distribuidora. E eu
costumo ver as oportunida-
des. Entdo, nao reclamo, para
mim foi a oportunidade que vi
de um meio que podia se tor-
nar mais profissional, por isso
eu entrei nele.

Marcelo Gabriel - O retira é
um reflexo dessa condicao
de mercado. Vocé cresceu no
meio das autopecas e deve
lembrar como seu pai fazia
a compra, como era o pro-
cesso, e era uma coisa meio
de olhar para o retrovisor. Eu
vou repor o que eu vendi, e
nao tinha uma analise predi-
tiva. E o que acontece? Eu nao
tenho no meu retrovisor o que
eu nunca vendi, porque come-
caram a demandar. Entdo, eu
vou para cima do retira. Até
que ponto a gente vai con-
tinuar com isso? Vocé falou
que o varejo é um dos mais
amadores da cadeia. Mas, por

Matheus Dias aconselha varejista a tirar o acesso dos vendedores ao cliente final

outro lado, ele tem um papel
fundamental, é o encontro
entre a demanda e a oferta.
Ele tem um papel importan-
tissimo na estratégia da nossa
cadeia. Ja que vocé esta tra-
zendo esse olhar juridico,
mais organizado, mais pro-
fissional, como vocé enxerga
todas essas praticas?

Matheus Dias - Essa questao
é bem importante. Falando,
entdo, de um setor amador, a
gente tem mao de obra com
baixa qualificacdo. E dificil
achar profissionais. Vocé abre
na Catho, no LinkedIn, e nao
tem uma vasta op¢do de com-
pradores, por exemplo, com
essa inteligéncia de mercado,
enquanto fabricas e distribui-
doras conseguem ter salarios
bons e bons profissionais. A

consultoria nasceu disso,
para trazer esse conheci-
mento mais facil. E com a
profissionalizacdo do varejo,
a gente faz uma estratégia
de compra baseada num giro
em que vocé consegue dimi-
nuir a retira, que tem custo
altissimo. Imagina quanto
esse cara gasta de moto.
Inclusive, tem um detalhe
que tem acontecido bastante:
a saida de grandes vendedo-
res do varejo para comprar
direto dos fornecedores,
utilizando as tecnologias de
Uber e todas as motos de
aplicativo. Ele fica em casa
vendendo porque tem a car-
teira, ele manda o aplicativo
no fornecedor e entrega no
cliente. Ele montou uma auto-
peca s6 com a carteira dele.
Fica a dica para as autopecgas:

tirem o acesso dos vendedo-
res de vocés ao cliente final.
Ndo pode mais. Hoje, a gente
tem diversas op¢des de apli-
cativos de WhatsApp, vocé
corta e af o cliente é da loja,
ndo do vendedor.

Marcelo Gabriel - O que a
gente vé ao longo da histéria é
que esses profissionais foram
criados dentro do ambiente
do varejo. Comegou la como
estoquista, foi para a frente,
acabou virando um compra-
dor. Temos hoje a certificacao
de competéncias do vendedor
de pecas e acessorios. Foi uma
consulta publica, transformou-
-se numa norma ABNT e hoje
vocé tem, junto ao IQA, essa
certificacdo. Isso ja chegou a
sua loja? E como vocé enxerga
esse tipo de iniciativa para
valorizar a profissao?

Luiz Galhardo - E dificil ter um

profissional que consiga bus-
car qualificacdo no mercado.
Ndo existe curso técnico, ndao
existe faculdade para se tor-
nar vendedor de autopeca. A
faculdade vai ser o dia a dia.
Como vocé falou, ele comeca
bem |la embaixo. Eu falo por
mim, comecei limpando bal-
cdo, lavando o banheiro, var-
rendo loja. Hoje eu sou pro-
prietario. Nao da mesma loja,
mas eu comecei ali. SO que isso
vai do interesse de cada um.
Em seis meses, eu ja comecei
a atender balcdo. A tecnologia
é muito boa, é fantastica, s
que ela tem tirado nosso inte-
resse pelo carro. Um jovem,
hoje, ndo quer saber de carro,
é tudo Uber. Ele nao quer carro
proprio, ndo quer lavar o carro,
ndo quer trocar um rolamento,
uma pastilha, coisa que vocé
fazia antigamente. Com a
tecnologia, o cara quer ser

Neno Oliveira entende que a concessiondria € uma parceria

onde ele compra pecas

influencer, ser um youtuber.
Entdo, vocé tem cada vez mais
dificuldade de ter profissionais
nessa area, tem que formar. O
que vai te ajudar a alavancar?
E sair da caixinha e buscar ino-
vacdo. Buscar tecnologia, sis-
temas que vao te dar precisao
de compra e venda, ajudar a
atender essa demanda, ferra-
mentas que vao buscar a sua
regido, o seu nicho de mer-
cado. O que a minha autopeca
pode fazer para atender aquela
regiao? Como o Matheus tam-
bém colocou, hoje muitos for-
necedores atravessam. Logico
que a gente sabe que muitos
ainda tém ética e nao fazem
iISso. Busque parceria com
fornecedores sérios, compro-
missados. Essas parcerias vao
te ajudar a evoluir e atender
essa demanda. Porque nao
tem como buscar um cara na
faculdade. Tem que formar o
cara do nada ali, né? E o cara
gue tem que gostar. Se nao
gostar de carro, ele simples-
mente vai focar em querer
vender. E precisa ter tecnolo-
gia para te ajudar a desenvol-
ver o conhecimento. Cadastro,
sistemas de consulta da placa
de carro, o sistema garante
mais precisao na venda do
produto, que nem sempre €
assertiva. Nao importa o tama-
nho da sua empresa. Se vocé
nao buscar essa evoluc¢do con-
tinua, vaificar parado. A minha
empresa cresceu quando eu
tirei os olhos do retira. Se ndo

tiver uma formacdo de esto-
que, a gente vai na contra-
mao. Talvez seja uma ou duas
pecas 13, mas se vocé viver de
retira, ndo ganha dinheiro.
A sua negocia¢ao no retira e
péssima, é seis por meia duzia.
Agora, quando vocé vai para
uma negocia¢do e comeca a
ser agressivo no mercado, ai a
historia muda. Vocé comeca a
ter preco, rentabilidade e fluxo
de caixa. Se vocé ficar vivendo
de retira continua, ndo vai evo-
luir nunca. E tem autopeca que
nao muda, é um negaocio feio,
da até medo de entrar. Hoje
a aparéncia no comércio de
autopecas nao pode ser assim.
Tem muita mulher, muita gente
nova, filhos que vao a um lugar
desse e o0 cara ndo entra. Os
reparadores ndo sao mais
aquela caverna. Vocé tem que
acompanhar essa evolugao.

Marcelo Gabriel - A gente tem
observado nos ultimos anos
uma tentativa das montado-
ras de se aproximar do mer-
cado de reposicao. Seja com as
pecas genuinas, seja com suas
marcas proprias. A concessio-
naria é um parceiro, um for-
necedor ou um concorrente?

Neno Oliveira - Quando
eu falei que trabalho sob
demanda, minha pesquisa é
sob demanda, e eu nao tra-
balho com retira. Essa ques-
tao da retira, 1% para mim €
considerado ok. E 1% dentro
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daquilo que eu nao quero
deixar no meu estoque, mas
a gente tem um estoque legal,
eu trabalho com um estoque
enxuto, bem pulverizado, nao
€ um estoque pequeno, mas
esta bem dividido. A conces-
sionaria é parceira para mim.
Eu consigo compraritensla e
revender na minha loja. Ndo
vejo como concorrente, por-
que eles nao tém a nossa
velocidade, ndo tém a proxi-
midade que temos, ndo tém
o relacionamento que a gente
tem com o cliente.

Marcelo Gabriel - E internet?

Neno Oliveira - A Go!Mec foi
uma das primeiras a entrar na
internet. Minha loja é razoavel-
mente grande, eu tenho 150
funcionarios e 26 motos entre-
gando. Porém, a internet é
maior do que o proprio varejo,
que € um varejo grande.

Marcelo Gabriel - Entao vocé
usa a internet como canal
de vendas. E compra pela
internet? Por exemplo, um
marketplace como Mercado
Livre é um canal de compra
paravocé?

Neno Oliveira - Nao tem o que
comprar |3, ¢ mais para consu-
midor final. Eles sdo parceiros
para mim. Essas empresas de
marketplace trouxeram um
conhecimento e um ensina-
mento de como lidar com o
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cliente. O carinho e o respeito
que eles tém pelo cliente, as
lojas de autopecas ou outras
nao tinham. Entao, trouxe um
aprendizado absurdo. Mas, a
gente tem 0s parceiros que
sdo distribuidores. Nao vejo
tanta ameaca na questao do
distribuidor descer e vender
ao cliente, porque eles nao
tém essa pegada de varejo.
Eles teriam que virar varejo ou
investir muito na parte comer-
cial que eles nao tém. Um ou
outro cara grande que é meca-
nico e virou centro automotivo,
que cresceu, tem pneu, tem
tudo, vai comprar direto, por-
que hoje trata-se de volume.
Ndo tem o que vocé fazer. Em
2012 eu ja via esse movimento.
O que eu fiz? Procurei crescer.
E 0 Unico jeito.

Marcelo Gabriel - Com essa
proliferacdo de marcas e
modelos, se vocé tivesse hoje
que tomar a decisao de abrir
uma nova empresa, vocé opta-
ria por ser um generalista ou
pensaria em ser um especia-
lista em sistema ou marca?

Luiz Galhardo - Eu iria no
caminho que tracei na minha
empresa. Hoje ndo da para
ser generalista. Ndo da para
ter tudo dentro da empresa.
Por questao de fluxo de
caixa, espaco fisico. Logico
que hoje vocé tem alguns
parceiros que te proporcio-
nam uma visao diferente,

como trabalhar com algo que
nunca teve oportunidade. A
minha empresa € focada na
area mecanica. Suspensado,
injecao, cambio, motor, € 0
que eu comercializo. Nao
tenho nada de acessorio,
lataria, acabamento, a nao
ser uma palheta, que é nor-
mal. Mas hoje tém parceiros
que te proporcionam espaco
fisico. E o marketplace, eu
sempre fui focado na loja
fisica, mas hoje nds temos
0 e-commerce, inclusive faz
um meés que a gente inau-
gurou 0 nosso novo galpdo
de e-commerce que também
é um nicho de mercado que
te proporciona ser competi-
tivo. Na minha loja fisica tem
alguns produtos que eu nao
vou comercializar. Talvez até
de carro importado, que nao
condiz com a minha regiao.
As oficinas ndao comerciali-
zam aquele produto ali. Mas
0 marketplace me da essa
proporcdao. Hoje eu tenho
servicos na loja, troca de
Oleo, arrefecimento, retifica
de freio, sempre focado na
mecanica. Vocé tem que
buscar evoluc¢do continua, o
que fez a Gisela ir tdo bem
foi sair da caixinha e bus-
car o conhecimento 14 fora.
Nos temos uma consultoria
focada em loja fisica e outra
focada em e-commerce. Foi
0 que nos deu a direcao para
trilhar. A tecnologia esta ai
para te ajudar, mas a tomada

de decisdo é minha. Hoje a
minha maior dificuldade na
loja ndo é sistema, nao é
peca, ndo é fluxo de caixa, é
gestdo de pessoas. Eu quero
aprender muito sobre isso. E
muito dificil.

Neno Oliveira - Generalista.
Vocé consegue conquistar o
cliente, esse mesmo cliente
tem outras necessidades que é
muito mais facil vocé procurar
atender do que ficar abrindo
mais clientes na especialidade.
Eu tenho tudo? Nao, mas vou
trabalhando para isso. Falta
espaco fisico, falta conheci-
mento dos produtos, mas eu
acho que quanto mais pro-
dutos vocé consequir ofere-
cer para os mesmos clientes,
muito maior sera o retorno.

Matheus Dias - A questdo é
profissional. Vocé entender o
custo de aquisicao do cliente
e 0 tempo de vida dele com
vocé. Entao hoje uma oficina
vai ser o que na maioria das
vezes? Generalista. O que vocé
tem que fazer para atender a
maior gama, aproveitando ao
mMaximo o seu estoque, sua
demanda? Hoje vocé tem a
opcdo de um e-commerce
em que consegue escolher
0 que vai vender. Entao, os
generalistas hoje sdo os cases
de sucesso, todo mundo
sabe quais sao as empresas,
eu seguiria essa linha sem
nenhuma duvida.
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Frota flex e baixa emissao de CO2 nos processos industriais estdo entre os atributos que tornam o Brasil um pais
extremamente competitivo no ciclo da descarbonizacdo

Matriz energética renovavel é vantagem competitiva para o Brasil
na corrida pela descarbonizacao

Pais pode se beneficiar de tendéncias como greenshoring e powershoring para retomar sua industrializacdo e
ganhar competitividade, mas ambiente de negdcios precisa evoluir

O cenario de mudancas que
compde o setor da mobili-
dade atualmente foi o pano
de fundo para a apresenta-
cao de Claudio Sahad, pre-
sidente do Sindipecas, no
Seminario da Reposicdo
Automotiva. Na visao da
lideranca do sindicato que
congrega as industrias
de autopecas, aquilo que
era bom no passado, ndo
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necessariamente continua
sendo bom hoje. “E nos pre-
cisamos observar isso para
saber quais mudancas temos
que fazer, porque nao pode-
mos ficar parados”.

As transformacdes certa-
mente impactarao tanto os
fabricantes quanto a cadeia
do aftermarket. “O Brasil
esta vivendo um momento
de muita disputa. Players de

fora vém para ca competindo
no mercado interno e nas
exportacdes. E um momento
de atencdo e tensdo”, introdu-
ziu, antes de iniciar a palestra.
O ponto de partida foi a
agenda de competitividade
do setor. Sahad destacou
que a industria brasileira
perdeu importancia nos
ultimos anos. “Em 1985,
representava 36% do PIB.

N6s chegamos em 2022 a
um terco disso, 11,7%. Nas
ultimas décadas, enquanto
a industria perdia espaco,
0 agro e o setor de servi-
¢os ganhavam espaco. Em
razao das cadeias, que sao
longas, na industria cada real
produzido reflete em quase
trés na economia. Nos seto-
res agro e de servigos as
cadeias sao curtas e cada

real que produzem reflete
1,5 real na economia. Se a
industria cresce, o PIB neces-
sariamente também cresce”,
comparou o palestrante,

A redugdo da importancia do
setor industrial acabou resul-
tando em perda de produtivi-
dade e competitividade. “NOs
temos desafios e oportuni-
dades. Temos que falar, ao
mesmo tempo, em industria
4.0, descarbonizacdo, veicu-
los elétricos, outras mobili-
dades e desenvolvimento de
novos combustiveis, em que
o Brasil esta na frente em
relacdo ao mundo. Nossos
biocombustiveis sao um ativo
importantissimo nessa briga
pela descarbonizacgao”.

E ndo sao apenas os biocom-
bustiveis que elevam o pais
a uma posicao de destaque
nessa corrida. Claudio Sahad
destacou o quanto o Brasil
tem a ganhar com a tendén-
cia do greenshoring - que, de
forma genérica e resumida,
significa a transferéncia de
praticas empresariais/indus-
triais para localidades mais
sustentaveis. "A producdo de
um veiculo no Brasil emite
um terco do CO2 emitido na
fabricacdo do mesmo veiculo
na Europa por causa das nos-
sas matrizes, que sao muito
mais sustentaveis e verdes. O
Brasil pode ser um polo atra-
tivo de industrias de todos 0s
setores da transformacdo”.
Para que isso aconteca,

Sahad citou outro con-
ceito atual, o friendshoring.
“Precisamos criar aqui um
ambiente de negdcios para
que possamos competir
de igual para igual com as

empresas de fora. As que
estao 1a e as que estdo vindo
para ca. Esse é um dos pon-
tos que temos tratado na
nossa interlocu¢do, princi-
palmente, com o Governo

Federal. A grande maioria
das barreiras da competiti-
vidade nao esta dentro das
empresas, esta fora, em
situacdes que fogem do con-
trole dos empresarios”.
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ApOs detalhar todas as rotas
tecnoldgicas que os veiculos
terao no Brasil em favor da
descarbonizac¢do - combus-
tiveis fosseis, biocombusti-
veis, eletrificados e célula a
combustivel - o presidente
do Sindipecas lembrou que
0S processos industriais sao
0S que menos emitem CO2
no pais. “Ha outros que emi-
tem muito mais. Precisamos
trabalhar neles. Por exem-
plo, 0 manuseio inadequado
de terra e florestas é res-
ponsavel por praticamente
metade da emissao de CO2
no Brasil”.
Complementando o ciclo
a partir dos conceitos do
greenshoring e friendshoring,
Sahad trouxe para sua
apresentac¢do o powershoring.
"A atracdo das industrias para o
Brasil. Nossa matriz energética
é o maior diferencial
competitivo que temos em
relacdo aos outros paises.
Precisamos da estruturacao
da cadeia automotiva para
ter escala. O setor de
autopecas esta pronto para
qualquer tecnologia que
vier. Trabalhamos sempre
sob demanda e os principais
players da nossa indUstria -
0s sistemistas - sao empresas
multinacionais que ja tém
essas tecnologias 1& fora.
Entao, nosso ponto é ter a
demanda. Se a montadora
apresentar demanda, nds
conseguimos fazer”.
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Uso do etanol nos carros flex resolveria

descarbonizacao

Faz quase 50 anos que o Brasil
comecou a desenvolver o Uso
do alcool da cana de acucar
como combustivel veicular.
Lancado em 1975, o Pré-Alcool

se tornou um case de sucesso

global. Hoje, temos os carros

flex, que representam 80% de

nossa frota sequndo Claudio
Sahad. Na visdo do executivo,
bastaria que os proprietarios
desses veiculos abastecessem

apenas com etanol para atingir

0s objetivos da descarboniza-
¢d0 no setor automotivo bra-
sileiro. “Precisamos ter uma
politica para que esses pro-
prietarios de veiculos flex, que
hoje abastecem os carros com
gasolina por uma questdo eco-
ndmica, passem a abastecer
com etanol. S¢ isso simples-
mente ja resolveria N0sso pro-
blema com relacao as metas
de descarbonizacao que assu-
mimos na COP. Praticamente
50% da nossa energia é reno-

vavel. No resto do mundo, a

média é de nem 15%. Vejam a

vantagem que temos”.
“Com isso, temos uma opor-
tunidade de ouro para todo

0 setor, em paralelo com o
desenvolvimento das outras
rotas tecnoldgicas: a partir
de 2035, a Uniao Europeia
colocou como meta parar
de produzir e comercializar

Vantagens do Brasil para Descarbonizacao

Fonte: Petrobras, 2023. Elaboragdo Sindipegas

veiculos a combustdo -
mas muitos paises da Asia,
tirando China e Oriente
Médio, da Africa e da prépria
América Latina vao continuar
usando veiculos a combus-
tdo por pelo menos mais
50 anos. Por qué? Porque o
veiculo elétrico ainda é caro
para a populacdo e existe
uma dificuldade enorme
para montar a infraestru-
tura do carregamento. Na
China, o governo decide

fazer, vai 13, investe e faz.
Nos paises da Europa e nos
Estados Unidos, eles dele-
gam para iniciativa privada
que, quando vé o volume do
investimento e qual vai ser o
retorno, ela ndo vai. Entao, o
crescimento esta ocorrendo
num ritmo muito menor do
que se esperava no inicio”.

Com a certeza de que essas
regides continuarao utili-
zando veiculos a combustao,
0 presidente do Sindipecas

Projecdo da velocidade de renovacdo da frota: combustdo x elétricos

Fonte: EV-Volumes. Elaboracéo Sindipecas

avalia que o aftermarket
automotivo brasileiro tam-
bém sera beneficiado. “Isso
vai movimentar toda a nossa
indUstria e o setor de repo-
sicdo. O Brasil pode se tor-
nar um hub exportador para
esse tipo de veiculo. Estamos
muito atentos e também pre-
cisamos de politica publica,
ja levamos isso ao governo.
No Mover, conseguimos, por

exemplo, isen¢ao para trazer
linhas usadas de producdo
para combustdo. Ja ha monta-
doras e sistemistas trazendo
linhas pro Brasil. Isso pode
ser, de fato, uma realidade
que vai aumentar sensivel-
mente nossos volumes. E se
0 Brasil ndo aproveitar, outros
pafses irdo. India, Tailandia,
México e a propria China
estdo de olho nisso”.

Desempenho e perspectivas da
industria de autopecas

A énfase trazida pelo Programa
Mover em inovac¢ao, pesquisa
e desenvolvimento, descarbo-
nizacao e eficiéncia energética
resultou num novo ciclo de inves-
timentos das montadoras, supe-
rior a 130 bilhdes de reais. “O
setor de autopecas ja anunciou
mais de 50 bilhdes e isso pode
aumentar na medida em que a
demanda for surgindo. Temos
0 programa do governo Nova
IndUstria Brasil, que € um plano
de acdo para a neoindustrializa-
¢do. Temos um novo marco de
garantias, que esta facilitando a
venda de zeros, onde vocé pode
trazer de volta aquele veiculo,
isso impacta na concessao dos
financiamentos e fica mais facil
trabalhar. Mas, temos um fator
ruim para carro zero, que é o
aumento da taxa de juros, vinha-
mos em queda e agora aumen-
tou, entdo é um fato que mudou”.

Em meio a essa conjuntura, Sahad
citou também o crescimento das
importacdes de veiculos hibridos
e elétricos. “Tem montadora que
ja trouxe este ano mais de 150
mil veiculos elétricos pro Brasil.
Sabemos que essa montadora
vende 5 mil por més. Ela empla-
cou no ano passado 80 mil carros,
esta com mais de 80 mil em esto-
que. Isso é um problema. A gente
tem pedido o retorno da tributa-
cdo de 35% para veiculos elétri-
cos e hibridos, que existia até o
governo Bolsonaro. No meio do
governo, o Paulo Guedes resol-
veu zerar e a gente levou isso ano
passado porque viu a movimenta-
¢ao. O governo decidiu fazer essa
volta do imposto escalonada e s6
vamos chegar a 35% em 2026.
Hoje a aliquota esta em 18% e
montadoras estdo aproveitando
para trazer carros. Colocamos para
0 governo que se a gente deixar

Fatores relevantes para proje¢do do cendrio automotivo no curto e médio prazo

Fonte: Elaboragdo Sindipegas

Desempenho anual e proje¢des do faturamento da industria de autopecas
(por canal de venda)

Faturamento
da industria
de autopecas

no mercado da
reposicdo indica
avango crescente

Fonte: Elaboragdo Sindipegas

a aliquota do jeito que esta para
chegar aos 35% até 2026, em 2026
terdo entrado 500 mil carros. Isso
atrapalha sobremaneira a industria
local e as nossas exportacdes”.

O palestrante citou as medidas
de protecionismo em que outros
paises sairam a frente do Brasil.
“Estados Unidos, India e Canadd
estdo colocando uma aliquota de
100%. Na prépria China, se vocé
forimportar um veiculo elétrico do
Ocidente, paga 25% de aliquota.
O Brasil esta em 18%". Outra difi-
culdade citada por Sahad para as
exportacoes da industria nacional
foi a crise na Argentina.

Com tudo isso, o Sindipecas
prevé ainda aumento no fatura-
mento ao final do ano. Porém, o
faturamento vai cair em 2025. "A

gente prevé uma reducao de 4%
em cima dos 8% que pretende-
MOS crescer esse ano”.

Detalhando o desempenho do
setor por canal de vendas, viu-se
um crescimento razoavel do after-
market. "A reposicdo, realmente,
tem um destaque muito especial,
tem vindo aqui num crescimento
bastante significativo. Quando
vocé deixa de comprar veiculos
zero, comega a investir no seu
usado, fazer manutencdo. O setor
de reposicdo tem sido favorecido.
E a gente imagina que isso deve
continuar nos proximos anos por-
gue a venda de zero ndo vai nor-
malizar tdo cedo. O financiamento
é um problema crucial para os
carros zero”, finalizou Claudio
Sahad, presidente do Sindipecas.
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IA proporciona muitos ganhos para as empresas, mas nao resolve todos os problemas

Dados de qualidade sao fundamentais para eficiéncia da IA

Inteligéncia Artificial esta presente no mercado contribuindo para a aprimorar a gestdo das empresas e
orientando estratégias. Mas é importante ndo perder de vista que a decisdo sera sempre do ser humano

A inteligéncia artificial € uma
tecnologia cada vez mais pre-
sente no aftermarket automo-
tivo. No debate das industrias
no Seminario da Reposicao,
os convidados abordaram o
estagio em que a IA se encon-
tra em cada uma de suas
empresas, 0s beneficios que
OS recursos atuais proporcio-
nam e, acima de tudo, o papel
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do ser humano como palavra
final sobre a melhor utilizacdo
das informacdes e estratégias
oferecidas pela ferramenta. De
acordo com os debatedores,
por mais avancada que a ferra-
menta seja, erra quem acredita
que ela tem todas as respostas
para os problemas da organi-
zacao e do proprio mercado.

MEDIADOR
Adalberto Piotto, jornalista da revista Oeste

DEBATEDORES
Luciano Matozo, Diretor de Engenharia e

Vendas OEM da Frasle Mobility

Marco de Luca, Diretor Geral da Operacdo de
Aftermarket para a América do Sul da Valeo
Perci Albergaria, Gerente Nacional de Vendas
para o Mercado de Reposicdo da Elring Klinger

Adalberto Piotto - A pergunta
que eu vou fazer para os
senhores é baseada em gente.
Qual é o nivel em que hoje, na
sua realidade, estamos entre
resisténcia, adaptacao e inte-
racao com, sobretudo, a apli-
cacao da inteligéncia artificial
no seu negécio?

Perci Albergaria - A gente
estd num nivel muito pro-
ximo da adaptacdo, porque
tem muita coisa nova aconte-
cendo, a gente vai aprendendo
a cada dia, por isso que a A é
generativa, a cada dia a gente
coloca mais informacao la den-
tro. E dessa adaptacao até a
maturacdo ainda vai demorar
um pouco. O que é uma IA?
Nada mais do que um data
lake onde a gente joga todas
as informacdes, que vao para
0 machine learning, o apren-
dizado de maquina, e depois
a gente entra no deep lear-
ning. Entao ainda tem muita

adaptacao, porque jogamos
muitas coisas la dentro e nem
todas essas coisas estao com-
pletamente comprovadas.

Adalberto Piotto - Vou contar
um caso concreto. Levei meu
carro para fazer uma revi-
sao. E tinha um problema no
carro. Na concessionaria me
disseram o seguinte: “aqui
nés trabalhamos com inteli-
géncia artificial, vocé entra
no sistema, ja marca sua
agenda, escolhe o horario”.
Entdo eu sai do esquema da
inteligéncia artificial, fizuma
pergunta humana para um
outro humano. A garantia
cobre? Levou meio dia para eu
receber a resposta. A questao
é 0 que vocé promete e o que
vocé entrega. Marco, qual é
o nivel em que, no seu neg6-
cio, vocés estao lidando com
a inteligéncia artificial? O
quanto é efetivamente entre-
gue no final do dia?

Piotto relatou frustracdo em experiéncia com revisao em concessiondria

que usa inteligéncia artificial

Albergaria aponta que a inteligéncia artificial oferece resposta rapida, mas

nao necessariamente correta

Marco de Luca - O impor-
tante é ter consciéncia que a
IA ndo vai resolver 0os N0ssos
problemas. Vai nos ajudar,
colaborar no nosso dia a dia
para aumento de eficiéncia,
anadlise de dados, para tomar
uma melhor decisdo. E quem
toma decisao? O ser humano.
Quando a gente coloca a IA
como uma ferramenta que
vai resolver todos os proble-
mas e, vamos dizer assim, eli-
minar a interacao humana, a
capacidade do humano em
dar aresposta, essa é a grande
miopia. A inteligéncia artificial
vai trazer agilidade nos dados,
em todas as analises que vocé
precisa, a personalizacao do
atendimento ao Adalberto,
sabendo quem ele €, seu perfil
de consumo, mas a resposta a

quem vai dar é o ser humano.
O maior erro € achar que a IA
vai trazer as respostas, que a
gente simplesmente vai copiar
e colocar isso no mercado,
porque vai acontecer o que
aconteceu com vocé. Ela nao
vai te responder.

Adalberto Piotto - Matozo, eu
vou ampliar um pouco a per-
gunta. O quanto vocé percebe
que as pessoas estao real-
mente abracando a causa, ou
seja, tornar aquilo parte do dia
a dia, um processo natural?

Luciano Matozo - NOs ja esta-
MOos NuM ponto em que existe
até uma empolgacao com tudo
aquilo que traz de perspectiva a
possibilidade de trabalharmos
com a IA. Na medida em que o
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aprimoramento com a IA gene-
rativa permitiu que nos interagis-
semos com esse tipo de ferra-
menta, houve uma mobilizacdo
dos early adopters para real-
mente fazer a utilizacdo. Quem
aqui Nao baixou o chat no tele-
fone? Na industria nao é dife-
rente. Tudo sdo pessoas e exis-
tem pessoas que se empolgam
muito comisso. E a empresa tem
gue dar condicdes para que essa
empolgacao se transforme em
algo produtivo. Estamos cons-
truindo um ambiente para que
pPOSSamos aproveitar pessoas
que tém vontade de trabalhar
com a IA em temas fundamen-
tais a aplicacdo dessa tecnologia.
E nesse nivel que estamos. Existe
uma questdo de infraestrutura
que é importante perceber e
trabalhar dentro da industria. O
dado tem que ser de qualidade.
No final das contas, se a gente
vé um dado ruim, a resposta
vai ser ruim também. ATA ainda
esta aprimorando a capacidade
de discernir sobre esse tipo
de dado, outlayer e tudo mais,
entao ainda precisamos de um
bom discernimento de dados.

Adalberto Piotto - Marco, onde
vocé ja esta usando isso e que
realidade vocé tem? Qual é a
sua experiéncia pratica?

Marco de Luca - Primeiro, do
lado pessoal. E a IA € uma reali-
dade hoje que caminha comigo
como profissional, me auxi-
liando na gestdo de dados, na
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tomada de decisao, no entendi-
mento dos dados historicos ver-
sus uma preditividade futura.
Hoje temos a inteligéncia arti-
ficial aplicada especifica, que
traz todos os dados de MRP
histéricos, de venda, consumo,
demanda. Com a IA genera-
tiva, vocé consegue compilar
dados do passado com dados,
por exemplo, de uma previsao.
A gente tem alguns produtos
que sofrem sazonalidade de
chuva, temperatura, verao e
inverno. Vocé consegue com-
pilar dados do passado, seu
historico de venda, perfil de
venda por regiao, junto com
os dados futuro. Vai chover
mais nessa proxima estacao,
fazer mais calor. A IA conse-
gue fazer uma melhor previ-
sdo. A IA generativa traz esse
componente. Porque com a IA
aplicada a gente ja trabalha ha
muito tempo na industria, com
MRPs, ERPs. A grande novidade
é poder compilar esses dados
do MRP com dados futuros
através de previsdes de mer-
cado, de sazonalidade. A partir
do momento que a gente pas-
sou a aplicar a IA generativa
junto com a IA aplicada em pre-
visdo de demanda nosso per-
centual de entrega melhorou
em 12 pontos de forma geral.

Adalberto Piotto - Hoje nao
temos s6 mais montadoras,
marcas e modelos no pais,
temos mais tecnologias dife-
rentes. S6 que também temos

Marco de Luca destacou capacidade de cruzar dados do passado com previsoes

para melhorar percentual de entrega

reposicao para tudo isso. Na
hora de pedir a peca, o dono
da loja vai ter que fazer essa
conta. Senao ele vai ter que
ter um estoque imenso, cada
vez maior. A IA consegue ter
um modelo que vai projetar
essa transformacao?

Luciano Matozo - Eu acre-
dito que sim. A inteligéncia
artificial tem toda a capaci-
dade de fazer esses modelos
com grande nivel de precisao.
Inclusive, isso ja acontece, de
certa maneira, hoje. Previsao
de demanda, como ja foi citado.
Tudo depende da qualidade e
do acesso aos dados. Quem
tiver acesso a dados de boa
qualidade vai fazer modelos
melhores. Isso é algo muito
importante que as empresas
tém que se dar conta, fidelizar

seus clientes para também ter
acesso a esses dados e fazer
bons modelos de predicao.
Indo um pouco para dentro da
industria, a gente ja consegue
aplicar a IA para, por exemplo,
prever propriedades mecanicas
de alguns produtos que fabri-
camos, com base na composi-
cao quimica que tém. Se con-
segue fazer isso com interacdo
entre diferentes componentes,
nao vejo por que nao fazer com
a demanda de mercado.

Adalberto Piotto - Ha dados
dificeis de mensurar. Eu tenho
hoje uma aliquota de importa-
cao de carros elétricos que no
Brasil é mais baixa do que em
parte do mundo. Isso é uma
decisao politica, que pode ser
rapida. Nao tem um modelo de
inteligéncia artificial que vai

prever a cabeca do Haddad, se
o Congresso vai participar do
debate e de que forma vai par-
ticipar. Gente é outro detalhe
que eu hao consigo mensurar.
Empresas erram quando des-
consideram o fator humano.
Publico interno ou o consumi-
dor. Eu ndo sei quanto o consu-
midor vai demandar. Sao todas
variaveis que eu nao consigo
colocar no modelo. Como lidar
com essas variaveis?

Luciano Matozo - Eu estava
vendo o nivel de ociosidade
das plantas que fabricam carros
elétricos nos Estados Unidos e
€ gigantesco. Mais de 70%. Isso
mostra que se fez um investi-
mento enorme para se colocar
capacidade e ndo esta aconte-
cendo. Entao, o fator humano
existe e as decisdes politicas
também influenciam. Vamos
colocar infraestrutura? Qual o
tamanho? Decisdes politicas e

de blocos muito grandes com
certeza influenciam e ai eu acre-
dito que a capacidade de prever
ja passa para futurologia e ndo
para tecnologia. Porque tem um
fator humano, realmente, que a
gente Nao consegue prever.

Marco de Luca - O ponto funda-
mental, insisto, é que a IA ndo vai
tomar decisdo pelo ser humano.
F uma ferramenta que, dentro
dessas mudancas de mercado
que vocé colocou, envolve fato-
res humanos, politicos, novas
regulamentacdes e a [A nao vai
consequir prever isso. Ela vai te
montar modelos e cenarios. Mas
a decisao continua sendo do
gestor. Isso tem que ficar muito
claro, porque a IA vai ser uma
ferramenta que vai te ajudar a
acelerar as andlises das mudan-
¢as repentinas que acontecem
no mercado. Surgiu uma ali-
guota nova, mudou o cenario de
importagao de veiculos elétricos

Matozo acredita que IA permitira as empresas entregar produtos e servicos

melhores e personalizados

e a aliquota subiu para um nivel
bem elevado. Obviamente, isso
vai mudar o cenario do mercado
e as vendas. Colocando esses
dados na ferramenta, a IA vai te
permitir desenhar novos cena-
rios de forma mais rapida, con-
siderando varios fatores que te
tomariam mais tempo. Mas, no
final, a decisdo € sua. Tem um
cérebro humano que precisa
tomar a decisao, precisa ter o
feeling, olhar o cenario mais
conservador, o realista ou o oti-
mista e que vai precisar escolher
um dos cenarios. E a gente ndo
pode, isso é muito importante,
confiar 100% na resposta da
IA. Porque a IA, 0 seu machine
learning, vai aprendendo, evo-
luindo, consumindo dados posi-
tivos, corretos, dados errados,
que nods, como seres humanos,
teremos que ter discernimento
para ler o conteudo, entender
0S cenarios e, principalmente,
tomar a melhor decisao. A
grande miopia € relegar a IA ao
departamento de tecnologia
como s6 mais uma ferramenta.
Hoje, nas empresas, a IA é um
departamento estratégico da
gestao, que transita entre todas
as areas. ATAvai aumentar a efi-
ciéncia, reduzir custos e, princi-
palmente, melhorar a experién-
cia do cliente.

Adalberto Piotto - O Marco
pega pelo lado do cuidado
para nao transformar num
panaceia. Uma ferramenta util,
sim, que vocé pode usar melhor

e para ter dados talvez mais
especificos ou até mais rapidos
para tomar uma decisao. Como
a gente avanga nesse negocio?

Perci Albergaria - Quando a
gente coloca a IA dentro da
empresa para fazer um MRP, é
uma situacdo. Quando a gente
faz um sistema de recomen-
dacdo de compras, é outra
informacao. Agora, em quanto
tempo isso pode trazer bene-
ficio pra gente? Vamos colher
esse beneficio, eu acho, rapida-
mente. Mas, o0 mais importante
é a base que a gente vai ter
para fazer isso. O que a gente
vai alimentar? O que sera colo-
cado para dentro? Qual que é
o cerne? O cerne é quem vai
tomar a decisdo. A IA vai jogar
essa informacdo muito mais
rapidamente com algumas
propostas. Mas elas nem sem-
pre sdo todas corretas. Entdo, o
discernimento humano ainda é
muito forte. O que a gente ndo
pode deixar acontecer é a teoria
do sensor de ré. A gente apren-
deu a nao dar mais ré no carro
porque tem o sensor. Entao
vOCé nao olha mais para tras.
A inteligéncia natural que nds
temos ndo pode ser delegada a
preguica. Se a gente deixar essa
informacao, eu vou acreditar no
que a A esta falando e nao vou
estudar, ndo vou questionar,
vou ser tomado por essa infor-
macdo. A IA te da a resposta
rapida, mas ndo quer dizer que
ela te da a resposta certa.
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Adalberto Piotto - Eu gosta-
ria de ouvir as consideracdes
finais dos senhores.

Perci Albergaria - A gente
pode usar a inteligéncia arti-
ficial para conectar toda a
cadeia de distribuicdo. Isso
é importante e todos terdo
ganhos. Utilizar a inteligéncia
artificial para conectar todos
0S usuarios. A gente ndo tem
que pensar s6 numa grande
instituicao como a fabrica,
podemos pensar numa meca-
nica que tem dois funciona-
rios que vai precisar se abas-
tecer, fazer compras, fazer a

manutencdo. Temos dados de
frota, dos veiculos, das pecas
e de consumo. Dessa forma a
gente consegue se conectar.
Com essa conectividade todos
podem ter ganhos muito bons.

Luciano Matozo - A IA é uma
ferramenta que vai nos fazer
melhorar os servicos. Para entre-
gar um produto melhor, um
atendimento melhor, persona-
lizar e, quica, dar origem a dife-
rentes produtos. Que hoje nao
temos condi¢cdes de enxergar
dentro da mirfade de dados que
temos. A capacidade de fazer
mais rapido uma analise mais

TEM NOVIDADES NA MOTORS IMPORTS!

abrangente - e é importante
trazer a questdo da velocidade
de andlise, inclusive a velocidade
com que nos, como industria,
conseguimos adotar isso.

Marco de Luca - Existem mais de
15 mil ferramentas de 1A, algu-
mas mais comuns, que todos
conhecem, sdo ferramentas da
realidade nossa no dia a dia como
profissionais que aumentam
nossa produtividade, melhoram
atomada de decisdo. E essa rea-
lidade esta mudando o perfil de
empregos no mercado brasileiro.
A gente ndo tem como ignorar
iss0. Mas, mais do que isso, a IA,

sob o ponto de vista estratégico
nos negocios, € uma ferramenta
que vai trazer valor dentro da
organizacdo, na tomada de deci-
sdo, no gerenciamento das infor-
macoes, permitindo aumento de
produtividade, eficiéncia - que €
um desafio enorme que temos
COmM as margens nNas empresas
- reducao do custo logistico e,
principalmente, sustentabilidade,
no mundo em que a gente esta
hoje é preciso ser sustentavel.
E ajuda na personalizacao do
atendimento ao cliente, dos ser-
Vicos no mercado, traz inUmeros
ganhos para todas as empresas
e para todos os segmentos.

40288/40289/40290/40291 - BRONZINA
BIELA CITROEN JUMPER 2.0 DIESEL
$TD/0.30/0.50/0.80

40078 - VALVULA TERMOSTATICA
JEEP COMPASS 2.0 12/15 OBS.

39108 - DISCO FREIO DIANT. VW
JETTA2.0TSI11...

40274 - RESERVATORIO AGUA VW
TOUAREG 3.6/4.2 FS1 10/17

Entre em contato com uma de

nossas lojas e descubra todas as
linhas de motores, suspensao,
freios e cambio.

Itajai/SC | S&o José/SC | Curitiba/PR | Porto Alegre/RS | Sao Paulo/SP | Campinas/SP
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Rio de Janeiro/RJ | Brasilia/DF
473404-5863 | 483249-4000 | 413028-3333 513368-3300 113738-3738 19 3772-3150 213037-1237 613048-6600

38648 - RADIADOR OLEO TOYOTA
HILUX 2.8 16...

7
MOTORS IMPORTS
\_V/

&

MIX

+ DE 5.000 ITENS
+ DE 40 LINHAS
6 MESES DE GARANTIA
Fale com hossos
S et G 5 MIX

com a AuthoMix

35



Por Claudio Milan

‘ AFTERMARKET

Mais SUVs nas ruas, maior potencial de rentabilidade para o aftermarket

Produtos da cauda longa representam 43% dos negdcios em autopecas

Manutencdo dos portfolios com nivel de atendimento atual elevara custo médio do estoque no varejo
para 2,2 milhGes de reais nos proximos anos

Discutir o perfil atual da frota
de veiculos no Brasil, desta-
cando as novas tecnologias
e caracteristicas emergen-
tes, foi o0 mote da apresen-
tacao de Danilo Fraga, CEO
da Fraga Inteligéncia
Automotiva e parceiro de
conteudo do Novo Varejo, na
30? edi¢do do Seminario da
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Reposicao Automotiva.

Um dos fios condutores do
evento como um todo foi o
impacto do processo ace-
lerado de diversificacao da
frota circulante no Brasil
para o aftermarket automo-
tivo. Notadamente no que se
refere a formacdo e gestao
dos estoques na distribuicdo e

no varejo, cada vez mais afeta-
dos pelo surgimento de novas
marcas e modelos.

“Um dos principais moto-
res do crescimento do mer-
cado de reposicao é a frota,
que é o estoque de veiculos
a serem reparados. A pre-
visdo é que até 2030 nossa
frota cresca mais de 16%. E

esse crescimento vem acom-
panhado de um processo
muito radical de pulverizacao
da frota. E ai que mora a difi-
culdade de projetar o nosso
setor. Se em 1990, trabalhas-
semos somente com os 10
veiculos de maior frota no
Brasil, atenderiamos tranqui-
lamente 55% dos veiculos que
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estavam rodando. Enquanto
0s veiculos que a gente chama
de cauda longa, acima da posi-
¢do 31 no ranking de frota,
representavam apenas 15%
do mercado. A gente podia
ignorar essa cauda longa e
focar no volume que os vei-
culos de curvas A e B traziam.
A realidade atual, em 2024, é
que a cauda longa ja repre-
senta 43% do negdcio. Entdo
o fabricante precisou traba-
lhar com uma reducao muito
grande de escala. O distribui-
dor precisou trabalhar com
um grande numero de SKUs
e a dinamica do setor ficou
mais complexa. E a tendén-
Cia € que isso continue sendo
transformado nos préoximos
anos. Prevemos que a cauda
longa vai ser 44% da frota em
2030, enquanto os veiculos de
curva A so 26%", expds Fraga,
acrescentando que em 1994
se 0s nomes de todos os car-
ros que circulavam pelo Brasil
fosse colocados numa plani-
Iha de Excel, o resultado seria
uma tabela com 573 linhas.
“Hoje essa tabela, s6 com os
nomes dos carros, ja da 2.400
linhas. “"E quando a gente traz
para o numero de versoes, as
especificacBes técnicas dife-
rentes, temos um salto de

26 de Novembro - Dia do Balconista de Autopecas

CONHECIMENTO TECNICO E ATENDIMENTO DE QUALIDADE.

PARABENS AOS NOSSOS

BALCONISTAS

&
S

—

1.200 na década de 90 para
mais de 15.000 versdes dife-
rentes, atualmente. Isso é uma
panaceia para gerir estoque e
muito complexo para desen-
volver produto”.
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Estoques
No ultimo més de setembro, a
Fraga fez uma pesquisa para

dimensionar o tamanho do

estoque de um player grande.
Foi utilizada uma pequena
amostra de S3o Paulo. “Um
player grande, numa filial de
distribuidora de peca, tem

estocados, em média, 26
milhdes de reais em mercado-
ria. Uma atacarejo, aquela loja
de grande porte, em cada filial
tem, em média, 11 milhdes de

®
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reais de produtos. E um varejo,
de médio ou grande porte, 2
milhdes de reais em pecas
estocadas. E muito dinheiro
parado”, demonstrou Danilo
Fraga.“E a noticia que a gente
traz é que vai piorar. Porque o
processo de pulverizacdo da
frota faz com que a necessi-
dade de novos produtos para
atender a mesma cobertura
de linha seja mais intensa”,
acrescentou o palestrante.

A partir desta constatacao,
Fraga apresentou a quanti-
dade de fornecedores para
cada nivel de canal de servico.
Tomando o amortecedor de
suspensdo como exemplo, em
média um distribuidor precisa
trabalhar com quatro fornece-
dores para ter uma cobertura
razoavel de linha. “E no varejo
vOCé chega a até nove,
considerando as marcas pro-
prias. O pessoal comercial do
NOSsso setor esta abrindo novos
fornecedores. E, mesmo assim,
0 atendimento ainda ndo é
100%", disse. A consequén-
Cia dessa escalada, segundo
Danilo Fraga, sera uma média
de crescimento de 10% no
custo do estoque em cada elo
da cadeia nos proximos anos,
sem considerar a inflacao.

Oportunidades

O CEO da Fraga Inteligéncia
Automotiva também mostrou
as oportunidades para o mer-
cado a partir da diversificacdo
da frota. Uma delas esta na
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expansao dos SUVs, os utilita-
rios esportivos, que em 2020
representavam 9% da frota
brasileira, passando a 15% em
2024 para chegar, em 2030,
a uma participacdo 25% do

parque circulante nacional.
“Quando a gente olha, por
exemplo, o filtro de ar, os fil-
tros dos SUV sdo, em média,
vendidos 67% mais caros na
porta do que 0s componentes

para carros hatch. O disco
de freio custa 94% mais e 0s
amortecedores, 30%", compa-
rou Fraga.

Para dar conta de gerir
tantas transformac¢des na

velocidade em que elas vém
ocorrendo, o palestrante
destacou a importancia do
uso de dados na empresa. “A
gente precisa usar informa-
cao, inteligéncia e os dados
de forma ordenada e estru-
turada. Algoritmos avanca-
dos de analise de preco que
estao disponiveis aos mon-
tes. As ferramentas de inteli-
géncia artificial sao 6timas. A
gente precisa aprender a uti-
lizar a tecnologia e os dados
que alimentam essa tecno-
logia, colocar dados certos
e tomar as decisdes correta-
mente para poder chegar a
algumas conclusdes. E pre-
Ciso investir em informacao
e na saude financeira do
negdcio, porque é isso que
vai garantir o nosso futuro”.
E 0 mercado é promissor
para investir na qualidade de
gestao. Segundo projecdes
da Fraga, em 2024 a previsao
aponta para um crescimento
real de mais 10% na ponta,
sem inflacdo.

“O mercado ja
chegou ao patamar
de R$105 bilhoes,
distribuidos em todos
os elos da cadeira,
gera mais de dois
milhGes de empregos
em mais de 100 mil
empresas”, finalizou
Danilo Fraga.
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Estoques maiores e muita tecnologia: a realidade da distribuicao

Distribuicao encara diversidade de estoque e acredita no hibrido

Painel debateu oportunidades e desafios para o segmento em um cenario de transicdo energética e novas

tecnologias como inteligéncia artificial e eletrificacdo veicular

A transicdo energética para o
carro hibrido no Brasil é uma
boa noticia para o segmento
da distribuicdo de autopecas.
Considerando que o veiculo
100% elétrico apresenta dras-
tica reducao do numero de
componentes para reposicao,
manter na receita 0 motor a
combustdo garante a estabili-
dade dos negdcios no futuro.
[sso nao significa dizer que os
distribuidores ndo enfrentem
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desafios complexos. Um deles
€ a crescente diversificacdo da
frota que roda no pais, que
afeta de forma impactante a
composicdo dos estoques.
Nesse sentido, as ferramen-
tas de inteligéncia artificial
tendem a ser determinantes
para garantir mais eficiéncia
operacional as empresas. Os
temas foram tratados no pai-
nel relativo a distribuicao no
Seminario da Reposicao 2024.

MEDIADOR
Adalberto Piotto, jornalista da revista Oeste

DEBATEDORES

Luis Fernando Hartner, Diretor de Demanda e

Experiéncia com Cliente da Takao

Joaquim Alberto da Silva Leal, CEO da Medauto
Sérgio Milanez, Sécio-administrador da Rufato

Adalberto Piotto - Por mais
que usemos todas as tecnolo-
gias disponiveis hoje, o cena-
rio é desafiador. Alguém vai
atrasar a entrega de uma peca
ou a reposicao de um estoque
e o consumidor vai ter que
lidar com isso. Como respon-
der para esse consumidor?

Joaquim A.S. Leal - O Danilo
Fraga falou que para atender
amortecedor em 100% precisa
de trés marcas dentro de casa.
Nos anos 90 vocé tinha mais
ou menos 10 mil SKUs para
atender a frota, hoje precisa
ter 10 vezes mais. A necessi-
dade do volume de estoque e
de variedade é um problema
inerente ao N0sso negocio. Ou
vocé aprende a lidar comisso,
ou esta fora do mercado. Essa
€ a realidade. O proprio mer-
cado te obriga a ter mais de
uma marca. A cobertura das

partes, a diversidade de pro-
dutos que tem, de equipamen-
tos, é um absurdo. E vai cres-
cer mais. A gente tem que se
virar com essa realidade.

Adalberto Piotto - Todo mundo
cresceu com essa ideia de
que muito estoque e a perda
de dinheiro tinham parado.
Agora tem que ter estoque.
Se eu tiver duas marcas, nao
trés, para cada um dos equi-
pamentos, levando-se em
conta a diversidade e a quan-
tidade modelos, esse estoque
vai ter que ser grande. Como
eu lido com esse paradigma
do passado, de que nao pode
ter muito estoque?

Joaquim A.S. Leal - Ninguém
quer carregar estoque. A
fabrica, o distribuidor, € caro
para carregar. SO que, para
sobreviver, tem que fazer

Leal cobra uso da inteligéncia artificial para mais eficiéncia

na reposicao dos estoques

Hartner aponta importancia do e-commerce, modalidade que vem crescendo

isso. O ramo de autopecas
exige altos niveis de investi-
mento e um alto nivel de pro-
blemas pela diversificacao de
produtos e fornecedores. Eu
figuei aqui curioso com essa
apresentacao de IA. Como é
possivel ja ter tanta disponi-
bilidade de IA e nds, no after-
market, ainda estamos tra-
balhando no século passado
com muita coisa? Eu tenho
que colocar os pedidos na
fabrica. Imagina se cada um
de vocés tivesse que pedir
para a Sabesp preencher
a caixa d'agua, quantos de
vocés iam ficar sem agua? A
maioria. Nao tem cabimento.
A gente tem que fazer pedido.
A TA tinha que estar dentro
da nossa empresa para falar
‘opa, caixa d'agua aqui baixou.

Manda mais dois amortece-
dores para a Medauto'. Essa
tem que ser a inteligéncia
artificial. Trabalhar em con-
junto com as fabricas, o dis-
tribuidor, os varejos, as ofici-
nas, com toda a cadeia. A IA
faz muito sentido, desde que
seja aplicada. No meu modo
de ver, estamos longe desse
caminho. O problema ainda
fica na nossa decisdo e nao
no sistema automatizado da
fabrica - se ela sabe que eu
vendi um amortecedor hoje,
tem mais facilidade de plane-
jar a sua producdo. Ela tem
que repor esse amortecedor
para a Medauto. Mas tem que
ser o conjunto. Ndo adianta
sé eles. E a ponta, o que esta
acontecendo la. Agora, a
capacidade do aftermarket de
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A midia do aftermarket automotivo

se desenvolver € exponencial.
Eu me lembro que a Medauto
nao tinha, acho, mais que dois
mil SKUs em 1980, 90. Hoje
ela tem que ter 20 mil. E é
ruim ainda o servi¢o nosso.
Ndo consegue atender ainda
bem. Vocé vé a quantidade.
Outra coisa. A distribuigao
convive com o problema fis-
cal. Essa mudanca fiscal que
teve depois da substituicao
tributaria. O que aconteceu
com o distribuidor? Hoje, em
grandes estados, tem que ter
um distribuidor para atender
a legislacdo. O aftermarket
teve essa capacidade de se
adaptar e atender.

Luis Fernando Hartner -
Como inddstria, eu acho que
o desafio € a disponibilidade.
Colocar em tempo, em quan-
tidade, o que os distribuidores
precisam. E essa gama muito
grande de marcas, motores,
pecas, nos leva a um desafio
de tentar entender qual é a
melhor curva em cada regido,
a melhor curva em cada dis-
tribuidor. O desafio é sentar
com cada um dos distribuido-
res e entender qual curva ele
precisa para que tenha a dis-
ponibilidade para conseguir
entregar o produto para o con-
sumidor. Uma questao pro-
funda é a analise dos dados.
Entendimento da necessi-
dade por meio de dados de
planejamento. Esse trabalho
conjunto entre a industria e
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os distribuidores eu acredito
que vai ajudar a otimizar esse
processo de uma maneira
muito mais fluida, para que ele
consiga colocar o produto no
tempo certo, para que consiga
capturar essa venda. Porque
uma venda perdida hoje, vocé
Nnao recupera mais.

Adalberto Piotto - Vocé vé
algum empecilho para essa
interacdao acontecer?

Luis Fernando Hartner - Nao,
até porque isso eu ja vejo
acontecendo no dia a dia. O
maior empecilho é a quanti-
dade de itens e a facilidade
dessa informacado transitar. Eu
acho que o canal esta criado.
Falta a nds tentarmos conectar
esses dados de uma maneira
mais eficiente. Ja tem casos
de sucesso no dia a dia, mas
eu acho que intensificar isso,
por meio dessa discussao em
torno dos dados, € o que vai
facilitar o processo.

Adalberto Piotto - Nds temos,
sim, a questao do estoque,
que precisa ser repensado.
Uma possibilidade de redu-
cao do tamanho, obviamente,
de venda de pecas, porque
o carro elétrico tem menos
pecas. Mas temos variaveis.
O quanto esse mercado vai
avancar e com que veloci-
dade, e se vai, de fato, avancar
tanto quanto se pressupoe.
Leva-se em conta a realidade

Milanez entende que o principal problema é a venda e os demais se resolvem na

sequéncia

brasileira. E eu tenho o consu-
midor avido por uma solucao,
que vai a uma loja e precisa
daquele componente, ou do
mecanico para dar uma res-
posta rapida. Mas eu tenho
também o fornecedor, e toda
aintermediacao do processo.
Consigo acelerar isso com
essa quantidade maior de
pecas e modelos hoje oferta-
dos no pais?

Sérgio Milanez - Na verdade,
0 problema que eu vejo é ven-
der. Depois que vocé vender,
vai achar a solucdo. Eu falo por
mim, estamos hoje num CD
de 40 mil metros quadrados
e sempre tivemos o desafio. E
0 que é? Tecnologia. Vocé tem
hoje como evoluir os sistemas
de WMS, RFID, que nds imple-
mentamos, € um sucesso.

Maquinas elétricas para fazer
a separacao dos pedidos. E eu
estou falando de colisdo, o0s
produtos sao maiores, para-
-choque, capd, para-lama,
fardis, € muito mais complexo
0 armazenamento e a dis-
tribuicao. Vocé tem que ter
espaco, tecnologia, e estar a
fim de investir. Hoje na Rufato
sdo 35 mil SKUs, 27 estados
e a gente trabalha. Quando
VOCE tem pessoas, processos
e sistemas envolvidos na ope-
racao, ndo tem mimimi, € tra-
balhar. Quando vocé tem um
time legal na sua empresa,
dedicado a tudo isso, ndo tem
como nao andar para frente.

Adalberto Piotto - Na ques-
tao dos carros, se houver essa
mudanca, na velocidade que
se espera, o nucleo de pecas

de um carro elétrico e um
carro a combustao é muito
diferente. Como eu me pre-
paro? Porque eu vou ter um
consumidor que, talvez, vai
demandar outro produto. Eu
vou fornecer outro tipo de
equipamento, outro tipo de
acessorio, que vai compensar
ou vai trazer uma nova pers-
pectiva para esse fornecedor?

Joaquim A.S. Leal - O que
esta acontecendo hoje, essa
evolucdo da diversificacdo de
produtos, obriga o aftermar-
ket a trabalhar. Muito mais
capital, muito mais trabalho,
mais espaco, mais tecnologia
- a tecnologia para vocé con-
seguir sobreviver. E esses pro-
dutos novos, eles sao automa-
ticos, a demanda deles. Vocé
estd sempre precisando de
mais espaco, de mais SKUs
na empresa. E um dinamismo
natural. O que me preocupa,
quando eu falo do carro elé-
trico, eu sou otimista com o
Brasil, acho que o carro elé-
trico e 0 caminhdo elétrico ndo
tém tanto espaco como na
Europa, nos Estados Unidos.
Mas quando vocé vé como a
BYD coloca 150 mil carros aqui
do dia para a noite e comeca
a ver carro elétrico para tudo
quanto é lado... Se, como disse
o Claudio (Sahad), o carro elé-
trico demorar 20 anos para
substituir nossa frota, daqui
a 20 anos vocé so vai preci-
sar de ter 2 mil SKUs na sua

empresa. La na frente vai
diminuir o tamanho do after-
market violentamente. Agora,
hoje nao, hoje vocé tem que
continuar com tecnologia,
com IA, com todos os recur-
S0s que estdo disponiveis para
sobreviver, porque tem uma
avalanche de produtos. Vocé
continua vendendo o disco
de freio do Fusca até hoje. E
uma paranoia a quantidade,
a demanda que vocé tem que
ter de estrutura para aguen-
tar esse transito. Ou vocé se
especializa, que é outro canal
que esta em aberto, vocé pode
trabalhar dentro de uma espe-
cializacao de marcas, de par-
tes do motor, de freios, sao
outros caminhos, e cada um
vai sequir o0 seu roteiro.

Adalberto Piotto - Nichar a
atuacdo é uma solugao dentro
dessa enormidade de modelos
e quantidade de pecas?

Luis Fernando Hartner -
Pode ser uma alternativa.
Eu acho que ha espaco para
trabalhar nichado. Mas eu
gostaria de voltar ao que foi
conversado aqui. Quando a
gente olha toda essa ques-
tdo, inclusive dos carros elé-
tricos, até os estudos mos-
tram que a grande maioria
vai ser hibrida, e na hibrida
vai continuar o motor a
combustao. Entao também
vai continuar a quantidade
desse carros, a complexidade,

pode ser que ela se altere um
pouco, mas nds vamos con-
tinuar tendo que garantir a
melhor disponibilidade com
0 menor estoque possivel.
Entdo, trabalhar nichado é
uma possibilidade, sim, mas
eu acho que a gente pode
trabalhar melhor a eficiéncia
do planejamento logistico,
da forma de levar o produto,
olhar para o e-commerce,
que vem crescendo muito na
autopeca - € uma coisa que
nem todos exploram, mas é
uma realidade que cada vez
mais vai crescer. Vocé conse-
gue até dosar as curvas que
colocar no e-commerce e no
seu local. Entdo eu acho que
todas as solu¢bes combina-
das podem ocorrer, mas vou
no cerne, que é trabalhar com
inteligéncia de mercado e tra-
balhar no planejamento logis-
tico, nessa distribuicao.

Adalberto Piotto - O consu-
midor brasileiro é provavel-
mente o que se adapta mais
rapidamente a qualquer coisa,
mas € o0 que reage muito rapi-
damente também a novidade.
Entdo, se a gente for partir
do plano B agora, que nao é
uma invasao imensa do carro
elétrico, nés temos um cena-
rio muito tropicalizado, ou
seja, o Brasil vai ter carro de
todo mundo, mas ninguém
vai ficar sem mercado? Seja
o fornecimento nichado de
pecas de carro a combustao

s6, ou de carro hibrido que
aumenta ainda mais, ou de
carro elétrico?

Sérgio Milanez - Em 2018 eu
fui para a China e todos os
taxis eram elétricos. Em 2023
eu retornei. Praticamente
90% elétricos. Como foi essa
mudanca tao rapida? 95% dos
carros elétricos. E o governo
incentivando. Eu tenho certeza
que aqui, para acontecer isso,
deveria ter um incentivo, por-
que vocé pega um motorista
de taxi, ele faz a conta. Qual
incentivo ele vai ter, o que vai
retornar do investimento. Eu
acredito que a gente esta no
caminho, mas ainda vai levar
um tempo.

Adalberto Piotto - E talvez
nao aconteca. O cenario chi-
nés no Brasil hoje é impossi-
vel. Primeiro que nao havera
condicao de dar todo esse
incentivo. A questao fiscal do
governo brasileiro ndo permite.
Segundo que eu tenho outro
concorrente que vai reclamar.
Entdo vai diminuir ainda mais
a chance. Terceiro que eu nao
sei se eu tenho essa demanda.
E outra, eu tenho um prémio
que o mundo nao tem, que é
a matriz. Por mais que o carro
elétrico também vai ser movido
a uma energia, a produzida
normalmente com fontes reno-
vaveis, eu tenho etanol. O eta-
nol é uma industria poderosa.
Tem uma série de outras coisas.
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E dai que o hibrido acontece. Se
eu tenho o hibrido, esse mer-
cado do Brasil ndo é um pro-
blema, é uma solugdo. E isso?

Joaquim A.S. Leal - L& O
governo nao incentiva, o
governo manda, né? E carro
elétrico e acabou. Eu vi uma
palestra sobre motores, produ-
zir um carro elétrico - todo esse
problema esta na parte verde,
a descarboniza¢do - gera mais
carbono do que a producao de
um carro normal, com motor
a combustao. Se vocé pegar
um Gol e ele rodar cinco anos
com alcool, a curva no final, o
Gol a alcool vai poluir menos
do que o carro elétrico. Entdo,
€ uma decisao de governo, se
vai poluir menos, nao precisa.
Agora, do ponto de vista do
cidadao, eu, por exemplo, a faci-
lidade do carro elétrico, ndo ter
manutenc¢ao, Nao ter que parar
para trocar o 0leo, fazer nada,
me parece uma ideia interes-
sante. Mas precisa estar casada
com os interesses do governo,
com todos o0s aspectos. Se ele
produz mais carbono ja de cara,
eu acho que ndao é um bom
negocio para o Brasil.

Adalberto Piotto - A gente esta
trazendo o debate de uma forma
para saber, sim, existe um pro-
blema, sim, existe um desafio,
mas a gente quer mensurar esse
desafio, porque sendo a gente
esta aqui discutindo uma coisa
que talvez nao aconteca, ou nao
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aconteca na proporcao que se
imagina. Essa é a questdo. Eu
estou querendo trazer vocés
aqui para a gente tentar men-
surar a realidade e o que de fato
é factivel no futuro préximo.

Luis Fernando Hartner - Eu
encaro que no Brasil a gente
tem uma tempestade perfeita
quando a gente olha a questao
dos elétricos. Tem problema de
infraestrutura, eu tenho um pais
continental com diferentes cultu-
ras, comvarios paises dentro do
mesmo pais. Eu tenho a ques-
tao da depreciacdo desses car-
ros, muito mais acelerada que a
combustdo. Isso € um item tam-
bém que vem trazendo bastante
desconforto nesse planejamento
do elétrico. Muitas empresas
ja retrocederam seus projetos
elétricos. Recentemente a Volvo
anunciou que ndo ia mais eletrifi-
car 100%, deixou uma parte vol-
tando para o hibrido. Entdo eu
acredito muito no crescimento
dos hibridos, principalmente
nos grandes centros. E olhando
sob nossa dtica acho que vai ser
positivo porque ele tem a parte
de combustdo, e esse carro vai
quebrar. E nés vamos estar pre-
parados para fazer essa distri-
buicdo. Nossa licdo de casa € o
quao mais eficiente a gente vai
fazer essa distribuicao para que
eu consiga absorver esse hibrido
e, também, quem sabe a parte
elétrica, de uma maneira que eu
consiga garantir que esse cena-
rio perdure por mais tempo.

Reparacao sofre com bloqueio das

montadoras

Acesso fechado a informacbes necessarias para a
manutencao é desafio em meio ao crescimento
da complexidade tecnoldgica dos veiculos

Conectividade veicular e ele-
tronica embarcada sdo fatores
que tém facilitado as montado-
ras reter as informacdes neces-
sarias ao diagnostico veicular
e aos servicos de manuten-
¢ao por parte do aftermarket
independente. Também é cres-
cente 0 acesso a pecas espe-
cificas e scanners compativeis
com 0s Novos automaoveis.

MEDIADOR

O painel de debates que
encerrou a programacao do
Seminario da Reposicdo teve
foco nos desafios da repa-
racao, segmento que ja tem
muitas histérias para contar
sobre ocorréncias e dificul-
dades enfrentadas no dia a
dia para garantir a liberdade
de escolha do consumidor na
hora de consertar seu carro.

Antonio Fiola - Presidente do Sindirepa/SP

e do Sindirepa Brasil

DEBATEDORES

José Arnaldo Mota Laguna, Diretor-presidente do
CONAREM
Pedro Luiz Scopino, Diretor da Scopino Pecas
e Servigos Automotivos
Ricardo Cramer, Socio-proprietario da Aires
e Filhos e Diretor do Sindirepa/SP

Antonio Fiola - Eu abro a
minha oficina com oito horas
para vender de cada cola-
borador. Se eu nao vender,
amanha eu perdi essas horas.
Muito melhor vender horas
do que vender pecas, porque
a peca pode ficar parada no

meu estoque. E eu tenho um
varejista bem préximo de mim
para me atender sempre. Nds
vamos entrar hoje, talvez, no
que é mais importante para
nosso setor. Em que a gente
fala muito de cadeia produ-
tiva, mas nunca lembra de

Oficinas se mobilizam em favor do Right to Repair, uma necessidade

que ndo pode mais esperar

olhar para o consumidor. Para
quem paga a conta de baixo
para cima. E a gente esta sem-
pre procurando ver os outros
negocios, os outros setores,
essa visdo miope. Por que eu
entrei nesse tema? Porque a
montadora investe milhoes
em tecnologia, mas esquece
de facilitar a vida do cliente. A
gente tem muita dificuldade
de acesso a informacgdo. A
montadora sempre esquece
que O carro que eu peco a
informacado ja esta na minha
oficina. O cliente ja esco-
lheu arrumar comigo. E ela
esquece que, muitas vezes,
pode me vender a peca para
esse carro. Existe uma distor-
¢do, mas é claro que isso ndo
é privilégio do Brasil. E um
problema mundial. E a gente
vai lidando com essas dificul-
dades. Outro dia eu estava
com um problema no ADAS.
Mandei o carro para uma con-
cessionaria que fez parceria

com o Sindirepa. O cara con-
denou o ADAS e no final o
ADAS estava bom. A prépria
concessionaria me induziu
ao erro, porque era um carro
batido. E ai ele falou “liga
para o ‘Fernando Adas'™. E o
cara foi la e calibrou o ADAS
na minha oficina. Eu quero
que cada um de vocés fale
um pouco desse desafio que
a gente tem.

Ricardo Cramer - O que
estd acontecendo com essa
guantidade de informacdo
e tecnologia que esta che-
gando nos carros? As monta-
doras tiveram que fazer um
fechamento, um key lock, no
carro e bloquearam o0 n0sso
acesso. Isso é por seguranca,
até pelas leis que existem
hoje. E nds, como reparado-
res, temos que procurar sem-
pre atender o cliente. Hoje, a
gente tem que pagar para
poder ter um acesso. Isso ndo

é problema, isso é repassado
para o cliente. Mas tem infor-
ma¢des do carro para as quais
a gente ndo tem acesso. E ai,
através de contatos, até entre
0s proprios reparadores, ou
dentro da concessionaria, a
gente pega informacdo sobre
isso. Eu acho que o mais dificil
hoje é ter uma linha de aber-
tura com a montadora. As con-
cessionarias abrem as portas,
atendem a gente, mas mesmo
assim existe uma perda de

informacdo nesse vinculo e,
as vezes, até elas se protegem
de passar informacado para a
gente. As vezes, para fazer a
simples chave de um carro eu
tenho que locomover o carro
até a concessionaria, pedir a
chave para a fabrica, esperar
um prazo para que seja libe-
rada a comunicac¢do e o carro
seja programado. Se a pessoa
hoje perder uma chave, pode
ficar até 60 dias sem o carro.
Aconteceu comigo em Santos.

Fiola conta que concessionaria condenou ADAS que funcionava
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Tive que esperar a chave che-
gar da Alemanha e pedir uma
autorizagdo na Volkswagen
para poder fazer a gravacao
da chave. E so faz na conces-
sionaria. Claro, em todo pro-
blema existe oportunidade.
Existem empresas que estdo
fornecendo material, fazendo
a engenharia reversa dos car-
ros. Imagina alugar um carro,
desmontar o carro todo para
descobrir que a bateria vai
para aquele pino. Isso esta
sendo feito e vendido para a
gente. Entdo, tem que pagar
por més o valor de 1.200
reais, pelo menos, para ter
um maior numero de infor-
macodes. Infelizmente, a gente
paga e tem que cobrar do
cliente final. E as pecas estao
ficando muito caras. Nessa
parte de tecnologia, eu sei de
uma linha hoje que vende bas-
tante carro, € até o top 1, mas,
Se vOCé tirar o para-choque e
manobrar o carro dentro da
oficina, ele trava e perde as
informac¢des do moédulo de
gestdo. Ja aconteceu com
dois carros na baixada. E tem
que ser trocado o médulo que
custa 8 mil reais. Essa mesma
linha tem outro problema cro-
nico: se vocé for trocar uma
articulacao direcao e ester-
car o volante com o contato
desligado, a caixa perde o
ponto zero da direcao. Vocé
perdeu a caixa de direcao do
carro. Tem que comprar uma
nova. No fim, sdo problemas
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pontuais que tém a tecnologia
e a informacao e a gente nao
tem acesso, ndo sabe que isso
esta acontecendo, nao sabe
como proceder e esta ai no
dia a dia.

Antonio Fiola - Qual foi o
impacto naquela familia do
Volkswagen? Nao compra o
Volkswagen. Fiquei 60 dias
para fazer uma chave. A mon-
tadora amarra de um jeito
que ela acaba perdendo. Mas
nés temos aqui dois caras que
eu, particularmente, me sirvo
muito, eles acharam a oportu-
nidade. Eles vao la e resolvem
o problema. Esse eu acho que
é o grande diferencial de opor-
tunidade para o mecanico.

Pedro Scopino - A gente tem
oito horas de mdo de obra
para vender. Se a fabrica, o
distribuidor e o varejista pen-
sam em estoque de pegas,
noés, oficinas, temos um outro
tipo de estoque: de servico.
Vocé ndo tem no¢ao o quanto

Cramer teve que esperar a chave do carro chegar da Alemanha

cliente, carro zero quilébme-

que é complicado gerir esto- tro, foi manobrar, bateu a

que de servico. Porque se aca-
bou o estoque de carro para
consertar, 0 mecanico fica
parado. E af ja nao vende mais
as oito horas do dia. Entdo, é
uma questdo de gestao muito
complexa quando se fala em
oficina. O tema desse painel
é sobre a informacdo técnica.
Caso real, ndo vou falar mal
da marca, so vou citar como
exemplo: Fiat Fastback. O

lanterna traseira no portdao
da casa. Nao foi um circuito,
sO a lanterna. Coisa simples,
né? Ele comprou na conces-
sionaria a lanterna traseira.
Os LEDs ja vém junto. Montou
ele mesmo, coisa simples,
encaixar uma lanterna tra-
seira comprada, original. A
seta nao funciona. Tem que
entrar no scanner um proto-
colo original para apagar a

memoria de codigo de erros,
para, ai sim, voltar a funcionar
uma simples seta do carro.
Simples. A minha oficina tem
0 equipamento homologado,
que eu pago mensalidade,
e eu consigo resetar esse
codigo de falha. Ele esperou
uma semana na concessiona-
ria, porque esta na garantia
- OuU paga a oficina que tem
esse equipamento. Entao,
as restricBes a algumas fun-
cdes do carro estdo ficando

muito fortes. Faco revisao e,
em muitos carros hoje, a luz
de inspe¢dao ou manutencao
do painel para quem ndo tem
0 equipamento homologado
ndo apaga. Troca o 6leo do
motor, o filtro, faz o freio, faz
a revisdo, mas o carro sai da
oficina com o painel indicando
0 pedido de manutencao.
Esta ficando muito restrito o
acesso as informacdes, até
mesmo numa simples manu-
tencdo, dessa de apagar o
painel, resetar as falhas. Nao

estou dizendo que a gente
quer de graca. Nao precisa-
mos nada de graca. NOs paga-
mos. O problema é nao poder
pagar para ter acesso a infor-
macdo e algumas fun¢des do
carro. E isso que esta compli-
cado no nosso mercado. Por
que o carro japonés faz tanto
sucesso? Porque € arroz com
feijdo. Nao tem ferramenta
especial. Um scanner qual-
quer comunica e apaga a
luz do painel. Vai trocar uma
peca? E simples. Por isso que

Scopino elogia a simplicidade do reparo nos carros japoneses

0 carro é japonés vende para
caramba. Inclusive as cami-
nhonetes. A gente tem que
ter esse acesso a informacao.
O direito a fazer o reparo. Eu
quero informac¢do e posso
pagar pela informacao para
fazer o reparo corretamente.
Quanto aperto a junta de
cabecote de tal carro? Se nao
tenho a informacdo, como
vou apertar? Como eu fago
para trocar o radiador de um
Volkswagen Up? Muitas ofi-
cinas, no comeco, tomaram
um prejuizo danado. Porque
cobraram duas horas de ser-
vico para trocar o radiador
do Up. Ai, foram ver, tem que
tirar o para-choque, tirar a
alma, deslocar tal peca, sao
seis horas de mao de obra
para trocar o radiador de um
Volkswagen Up. Mas essa
informacao a gente ndo tinha
antes. O que a gente quer? Ter
o direito a informacdo. Ter o
direito de fazer o servico cor-
reto. O direito de apagar uma
mensagem de erro no painel.
O direito a ter um scanner que
tenha acesso a informacdo e
apague a memoria de erros
como exigido.

Antonio Fiola - Vocé vé como é
um tiro no pé? Porque o carro
ficou uma semana na conces-
sionaria. O parque concessio-
nario ndo esta pronto para
essa tecnologia que eles estao
vendendo. Hoje se falou aqui
que o nosso mercado vai ser

de 105 bilhdes. A montadora
é muito mais focada em ven-
der peca do que reparar carro.
Entdo, é uma falta de visdo
que atrapalha a vida dela com
o consumidor. Laguna, hoje eu
fiquei feliz aqui. A gente sem-
pre teve uma grande resistén-
cia ao carro elétrico. E sempre
fomos rechacgados por isso. E
hoje eu ja vi aqui nos painéis
uma mudanca de cultura.
A gente sabe dos entraves.
Como voceé vé essa transicao?

José Arnaldo Laguna - Eu ndo
acredito no carro elétrico. Todo
esforco, todo investimento - a
BYD fazendo investimento em
marketing absurdo. Esses 150
mil carros parados em Porto. A
gente entende que o Brasil ndo
€ para carro elétrico. Eu estive
agora na Europa, fui a Suécia, vi
carro elétrico de monte. Mas as
quilometragens sdao pequenas.
Entdo, acredito sim no hibrido.
Acho que o hibrido é uma solu-
¢ao, 0 etanol esta ai. O hidrogé-
nio do etanol é uma baita solu-
¢ao. O trabalho que o MBCB
(Mobilidade de Baixo Carbono
para o Brasil) fez e apresen-
tou influenciou o governo. E a
gente esta trabalhando forte-
mente o Congresso Nacional
para prestigiar o biocombusti-
vel. Etanol para a linha leve. E
partir para biogas, biometano,
na linha pesada. De repente,
até mudar a lei de Sdo Paulo
que coloca o elétrico. Também
ndo funciona. E muito bacana,
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mas voCé tem que parar o vei-
culo para carregar. Isso vai
aumentar o custo da transpor-
tadora, da empresa de 6nibus
e refletir no bolso do consu-
midor. Entdo, acho que essa
lei também precisa ser repen-
sada em Sao Paulo. Falando em
Right to Repair, n0s temos um
trabalho muito bem feito, bem
desenvolvido, para tentar fazer
com que o Brasil dé o primeiro
passo em direcao ao direito da
reparacao, o direito do consu-
midor. Quando eu compro um
celular ou um automovel, eu
estou comprando um hardware
e um software. Aquele produto
passa a ser de minha proprie-
dade. E eu uso do jeito que eu
quiser e dou manutencao onde
eu achar que devo. Se eu esco-
lher uma empresa errada para
a manutencao, a responsabili-
dade é toda minha. Agora, se
ele tem um defeito, a garantia
tem que ser concedida. Mas o
direito de escolha da manuten-
cao tem que ser do proprieta-
rio daquele produto. Esse pro-
jeto visa demonstrar isso, que
a gente tem que defender o
direito do consumidor e 0 que
fazer com aquele produto de
sua propriedade. O projeto
esta desenvolvido, muito bem
preparado, s que nos precisa-
mos de uma coisa: de que este
publico aqui, oficina mecanica,
retifica de motor, loja de auto-
pecas, distribuidor atacadista e
fabricante, que todos nés nos
unamos para fazer um trabalho
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deste porte junto ao Congresso
Nacional. Se nao tivermos o
apoio de todos, ndo vamos
consequir fazer isso. E esta-
MOS muito atrasados. Estados
Unidos, Canada, Africa do Sul,
Australia, Europa e fndia, j& tém
leis protegendo o consumidor
e 0 Brasil ndo se mexeu ainda.
O que esta acontecendo com
a gente? NOs vimos aqui tes-
temunhos de colegas que nao
conseguem atender o cliente.
A montadora ndo enxerga o
cliente, porque ela quer tudo
para ela, quer que o cliente caia
dentro da concessionaria. Mas
quem leva o carro na conces-
sionaria depois que terminou
a garantia? Quanto custa fazer
uma manuten¢ao na conces-
sionaria? Ndo é so a peca que
é cara. Amao de obra é absur-
damente mais alta do que a do
reparador. Isso atende? No&s
sabemos que a concessiona-
ria também nao tem qualidade
no servico. Um amigo esta com
uma Dodge RAM ha semanas
na concessionaria e ndo con-
seqgue resolver um problema
de elétrica, de um sensor puro
e simples. J& desmontaram
a caminhonete dele inteiri-
nha, caminhonete zero, e nao
conseguem achar o defeito.
Entdo, o que nds precisamos
fazer? Precisamos ter cora-
gem, NOS reunirmos, criarmos
um programa em que a gente
consiga envolver o governo
e vender essa ideia de que o
consumidor é a pessoa mais

importante, que ele tem que
ter o direito de propriedade,
tem que ser respeitado para
gue a gente consiga enxergar
o futuro do nosso mercado.
Vocés falaram em informa-
¢Bes, eu mantenho um enge-
nheiro mecanico no Conarem
contratado em tempo integral

SO para levantar informacdes e
dar suporte aos N0ssOs asso-
ciados. Isso tudo tinha que ser
fornecido pelo fabricante. Nos
estamos dando continuidade
ao funcionamento daquele vei-
culo e ndo somos respeitados
e enxergados pela indUstria
montadora.

Laguna ndo acredita no carro elétrico como solu¢do para o Brasil

Al’tlgo Por Gustavo Loiola

Carro elétrico: solucao sustentavel ou armadilha?

O aumento das vendas de car-
ros elétricos no Brasil parece
apontar para um futuro mais
limpo e sustentavel. Em 2024,
O pais ja registrou mais de 94
mil veiculos leves eletrificados
no primeiro semestre, supe-
rando o numero total do ano
anterior. Mas sera que os car-
ros elétricos sao realmente a
resposta definitiva para a redu-
cao das emissdes de carbono,
Ou podem ser uma nova arma-
dilha do marketing verde?

A verdadeira sustentabilidade
dessa tecnologia ainda é
questionavel, especialmente
quando consideramos o0s
impactos ambientais e sociais
ao longo de toda sua cadeia
de producdo. A producdo de
baterias para veiculos elétri-
cos, por exemplo, depende de
minerais como litio, cobalto e
niquel, cujas praticas de extra-
¢d0 e mineragao sao conhe-
cidas por estarem ligadas ao
trabalho infantil e a condicdes
analogas a escravidao em
diversos paises.

Ainda, a falta de solucdes efica-
zes para o descarte das bate-
rias representa um grande
obstaculo para a sustentabi-
lidade dos veiculos elétricos.
Sem uma cadeia de reciclagem
eficiente, os metais pesados

presentes nesses equipamen-
tos podem gerar novos proble-
mas ambientais, criando um
ciclo de impacto que contra-
diz a promessa de “emissdes
zero”. Ou seja, ser sustentavel
NAo se resume apenas ao uso
do veiculo.

Enguanto os desafios relacio-
nados aos carros elétricos se
tornam mais evidentes, o eta-
nol segue sendo a op¢ao mais
vidvel e sustentavel no Brasil.
Produzido a partir da cana-de-
-acucar, o etanol tem um ciclo
de carbono quase neutro, ja
gue a planta absorve gases
de efeito estufa durante seu
crescimento, compensando as
emissdes geradas na queima.
Além disso, o etanol € renova-
vel, nao depende de extracao
mineral e possui uma infraes-
trutura consolidada no nosso
pais. O grande desafio é o
custo x eficiéncia.

A Lei do Combustivel do
Futuro, sancionada em outu-
bro de 2024, visa incentivar
0 uso de combustiveis sus-
tentaveis, incluindo o etanol
e outros biocombustiveis. A
expectativa é de que a nova
legislagdo torne o etanol ainda
mais competitivo, oferecendo
subsidios e incentivos fiscais
para potencializar o mercado

e fortalecer o protagonismo do
Brasil na producao de energia
renovavel.

A solu¢cdo mais sustentavel ndo
€ necessariamente uma ques-
tdo de optar entre um carro
elétrico e um carro movido a

etanol, mas de encontrar um
equilibrio entre tecnologias
complementares e garantir
que 0S avang¢os no transporte
sejam acompanhados de uma
verdadeira responsabilidade
social e ambiental.

Gustavo Loiola é professor e consultor em ESG, além de Gerente de Projetos

Educacionais no PRME/ONU.
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Unidade fica em Rondondpolis, segunda maior economia do estado

Fortbras Inaugura vigésima loja Rondobras no Mato Grosso

A Fortbras amplia sua atua-
¢ao no Mato Grosso com
a inauguracao da vigésima
loja da Rondobras no estado,
na cidade de Rondondpolis,
onde a empresa ja atua com
a marca Javali.

Rondondpolis é a segunda
maior economia do estado
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e uma das 100 maiores
do pais, é reconhecida por
sua infraestrutura de trans-
porte que conecta diversas
regi®es do pais. A Rondobras
Rondonopolis esta sediada Rua
Ademir de Jesus Ribeiro, 2751
- Parque Res. Universitario,
Rondonopolis (MT). Atende

pelo telefone (66) 3024-6902
e ja entrou em operacao.

Presente em 20 Estados e 177
cidades do pals, a Fortbras
vem consolidando sua posi-
¢ao de maior rede de varejo
de pecas de reposicao para
carros de passeio, pica-
pes, motocicletas e veiculos

pesados do Brasil, com mais
de 240 pontos de vendas de
17 marcas. Possui 5,5 mil cola-
boradores, 6 centros de dis-
tribuicao, cerca de 300.000
SKUs e atende a mais de 700
mil clientes em todo o pais.

Proposta obriga as montadoras e importadoras de veiculos novos a garantir conserto em oficinas independentes

Projeto na Camara institui direito ao reparo
no mercado automotivo brasileiro

O Projeto de Lei 2893/24,
em analise na Camara dos
Deputados, institui o cha-
mado direito ao reparo (right
to repair, na sigla em inglés)
no mercado automotivo bra-
sileiro. A medida obriga as
montadoras e importadores
de veiculos novos a garantir
as condicBes para o conserto
em oficinas independentes.
Pelo texto, a indUstria devera
disponibilizar os manuais de
reparo, em site proprio, e 0s
equipamentos de diagnos-
ticos (hardware e software)
que permitam a reparac¢ao
dos veiculos.

Para evitar problemas de
seguranca, que afetem a

reputacdo da marca, a pro-
posta prevé regras para a dis-
ponibilizacao desse material.
As principais sao:

+ as montadoras e
importadores de automoveis
poderdo credenciar oficinas;

+ o credenciamento podera
ser cobrado, bem como a
literatura e os equipamentos
de diagndsticos;

* 0s critérios de
credenciamento serdao
acessiveis a todos 0s
interessados;

+ os fabricantes e
importadores poderdao
restringir o escopo do
credenciamento conforme o
tipo de reparo a ser realizado.

+ O projeto prevé ainda que
as concessionarias deverao
informar aos compradores
de carros novos:

+ o valor das cinco primeiras
revisOes, destacando o
preco das pegas;

+ 0s procedimentos de reparo
que ndo podem ser feitos
fora da rede autorizada sob
pena de perda de garantia.

O direito de reparar surgiu
nos Estados Unidos, em 2012,
mas ainda € pouco conhecido
no Brasil. A ideia é obrigar
fabricantes de carros e pro-
dutos eletrénicos a garan-
tir condicdes para o reparo
independente, promovendo a

Nota da Redagédio:

Em contato com a
reportagem do Novo
Varejo, importante
lideranca do aftermarket
automotivo afirmou

que esse projeto € uma
resposta do governo

as movimentac¢des do
mercado em favor do
Right to Repair

e que se trata apenas de
uma cortina de fumacga,
sem a real perspectiva
de se tornar lei.

concorréncia e reduzindo cus-
tos para os consumidores.
Segundo o deputado Waldenor
Pereira (PT-BA), autor do pro-
jeto, exigir que o consumidor
utilize apenas a rede autori-
zada pode ser vista como uma
venda casada entre o produto
e 0 servico de reparo, que é
proibida pela legislacao.

“Os produtores nao podem
limitar a atividade remunerada
do reparo a eles proprios ou a
sua rede de lojas autorizadas”,
disse Pereira.

O projeto sera analisado
em carater conclusivo pelas
comissdes de Industria,
Comeércio e Servicos; Defesa do
Consumidor; e Constituicao e
Justica e de Cidadania.

Para virar lei, a proposta pre-
Cisa ser aprovada pela Camara
e pelo Senado.
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Novo Varejo Automotivo

Randoncorp registra elevacao de
nota de crédito para brAAA por
ageéncia internacional

A agéncia de classificacao de
risco de crédito Standard &
Poor’s Global Ratings (S&P)
elevou o rating corporativo
da Randoncorp na Escala
Nacional Brasil de brAA+
para brAAA, com perspectiva
estavel. Esta é a primeira vez
em 75 anos de historia que
a companhia atinge o maior
indicador de confianca que
uma empresa pode receber.
De acordo com o relatério da
agéncia, a elevacao do rating
se deve a expectativa de con-
solidagdo bem-sucedida nos
processos recentes de aquisi-
¢Oes, que estdo alinhadas com
a estratégia da Randoncorp
em diversificar operacdes no
exterior enquanto aumenta
a representatividade do seg-
mento de pecas de reposicdo
em seu portfolio.

O rating de crédito AAA € o
mais alto indicador que uma
entidade pode receber, o
que reforca a confianca dos
investidores e a possibilidade
de acesso a mais oportuni-
dades de capital financeiro.
A agéncia destaca também
outros pontos na avaliacao,
COmMO O crescimento proje-
tado para os proximos anos
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no mercado automotivo, com
recuperacao de vendas nos
Estados Unidos e pela adi-
¢ao de capacidade das novas
plantas em Mogi Guacu.

“E uma conquista
historica para a
companhia, fruto

de um trabalho

Serio e consistente
na execucao da
estratégia de
negdcios, com
investimentos

na diversificacao

de receitas e do
portfélio de solucGes.
Cada vez mais,
SOMOoSs Uma empresa
que entrega valor

e crescimento de
maneira sustentavel
e com baixa
alavancagem”

Paulo Prignolat
CFO da Randoncorp

E a primeira vez em 75 anos que a companhia atinge o maior rating
que uma empresa pode receber em escala nacional

Visitantes conhecem processos produtivos e recebem informacdes técnicas sobre os produtos

Sabo e Indisa recebem associados do CONAREM em visitas técnicas

Sabd e a Indisa receberam
aproximadamente 30 associa-
dos do CONAREM, o Conselho
Nacional de Retificas de
Motores, para uma série de
visitas técnicas a suas fabricas.
O grupo, composto por retifi-
cadores de diversas regides
do Brasil, teve a oportunidade
de conhecer de perto os pro-
cessos produtivos das duas
empresas e participar de apre-
sentacOes técnicas focadas nas
solucdes oferecidas por cada
uma delas. Ainiciativa faz parte
das quatro reunides anuais que
o CONAREM promove com

seus membros, incentivando a
troca de experiéncias e a apro-
Ximagao entre os principais ato-
res do setor automotivo.

Na Sabd, localizada em Mogi
Mirim, os associados foram
recepcionados por Marcio
Vasconcellos, Gerente Industrial,
que conduziu os visitantes em
um detalhado tour pela fabrica.
Durante o "Giro na Fabrica”, os
retificadores puderam conhe-
cer os processos de producao
e as inovacoes tecnoldgicas que
garantem a qualidade dos pro-
dutos da SABO, uma das lide-
res no mercado de solucdes

de vedac¢do automotiva. Além
da visita as instalacdes, os par-
ticipantes assistiram a uma
palestra técnica ministrada por
Antonio Marcelo, Consultor
Técnico da Sabo, que abordou
a linha de juntas, retentores e
sistemas integrados de vedacao
da empresa.

Como parte da programa-
cdo, a SABO prestou uma
homenagem especial a José
Arnaldo Laguna, presidente do
CONAREM, celebrando seus 25
anos de contribui¢cdo ao setor
de retificas. O reconhecimento
veio na forma de um troféu em

agradecimento a lideranca e
dedicacdo de Laguna, que tem
sido um pilar de fortalecimento
para o setor automotivo.
Além de conhecerem os pro-
cessos produtivos da fabrica
da Indisa, os associados do
CONAREM também tiveram a
oportunidade de visitar o cen-
tro de distribuicao da empresa.
Durante essa visita, o grupo
pdde observar a organizacao
e a eficiéncia da operacdo
logistica da Indisa, fatores que
garantem a agilidade no aten-
dimento aos clientes em todo
o territdrio nacional.
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Com layout mais moderno e intuitivo, a reformulacao foi pensada
para proporcionar navegacao rapida e eficiente

Volda relanca site com novas
funcionalidades para aprimorar
experiéncia do cliente

A Volda relanca seu site tra-
zendo uma série de inovacoes
que visam otimizar a expe-
riéncia do usuario e facilitar
0 acesso aos produtos. Com
layout mais moderno e intui-
tivo, a reformulacao foi pensada
para proporcionar navegacao
agil e eficiente, permitindo que
o mercado conheca mais sobre
a marca Volda.

A melhoria da experiéncia do
cliente comeca ja na home-
page que, de uma forma mais
dinamica, apresenta o video
institucional e seus produtos
com informagdes detalhadas.
Entre as inovacdes, destaca-se
a possibilidade de os usuarios
localizarem todas as distribui-
doras da marca em qualquer
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regido do Brasil por meio da
funcionalidade Encontre Volda
perto de vocé. Além de iden-
tificar o ponto de venda mais
proximo, os clientes tambéem
podem acessar a loja oficial
no Mercado Livre para reali-
zar suas compras.

Um dos principais dife-
renciais do novo site € o
canal direto com o Suporte
Técnico, via WhatsApp, per-
mitindo que o usuario entre
em contato diretamente com
um técnico da marca. Além
disso, é possivel abrir um tic-
ket de garantia diretamente
pelo site, tornando o pro-
cesso mais agil e eficiente.
A marca conta com mais de
1.700 produtos no portfdlio.

“A atualizacao do site foi motivada pela nossa nova
identidade visual. Estamos em um momento de
construcao de uma marca forte, e agora tivemos

a oportunidade de aprimorar essa identidade
também no ambiente digital. O site é um canal
essencial de comunica¢ao com nossos publicos,
especialmente com os reparadores e varejistas,
que agora tém ainda mais facilidade para
encontrar nossos produtos e acessar

informacdes relevantes sobre a marca”

Ivan Furuya

Diretor Comercial e Marketing da Volda

Fim do regime da Substituicao
Tributaria para autopecas é vitoria

para o setor no RS

O ICMS - Regime de
Substituicdo Tributaria (ST),
que definia como responsavel
da retencdo e recolhimento
do imposto o primeiro contri-
buinte da cadeia automotiva,
enquanto a mercadoria esti-
vesse circulando no estado, foi
descontinuado no Rio Grande
do Sul. Em outras palavras,
empresas gauchas de autope-
¢as continuam a pagar ICMS,
mas Nao mais No sistema de
Substituicao Tributaria. A nova
resolucdo ja esta valendo
desde 1° de novembro.

A conquista é resultado do
trabalho conjunto de entida-
des ligadas ao setor, que ja

vinham lutando pela abolicdo
deste mecanismo, visto que
no cenario econdmico atual,
passou a figurar prejuizos aos
empresarios e ao estado.

“Ha mais de 1 ano estamos
galgando junto a Secretaria da
Fazenda do Estado a descon-
tinuacao da ST no Rio Grande
do Sul para o setor de auto-
pecas, em virtude do desem-
barque antecipado de Santa
Catarina. Por ser um estado
lindeiro, acabamos tendo uma
perda dos negdcios no RS e
uma migracdo muito grande
dos nossos negocios para o
estado vizinho, tudo devido
a esta tributa¢do. Funcionava

muito bem até a saida de
Santa Catarina, inclusive éra-
mos uns dos defensores da
ST em func¢ao do controle da
informalidade. Importante
ressaltar que ndo existiam os
mecanismos que temos hoje
para controlar a informali-
dade. A partir disso, iniciamos
as tratativas com a Secretaria
da Fazenda e o estado enten-
deu que ndo somente as
empresas estavam sendo
prejudicas, mas também o
RS vinha perdendo em ter-
mos de arrecada¢do com esta
pratica de mercadorias vindo
de SC ou até mesmo outros
estados”, destaca Henrique
Steffen, presidente da ASDAP
- Associagao Sul Brasileira dos
Distribuidores de Autopecas.
O governador Eduardo Leite
assinou a regulamentac¢do na
manha do dia 24 de outubro
contando com a presenca
de forcas politicas e enti-
dades unidas pela mesma
causa: além de Henrique
Steffen, também Marco
Antonio Vieira Machado,
presidente Sincopecas-RS
(Sindicato do Comeércio
Varejista de Veiculos e
de Pecas e Acessorios
para Veiculos); Jefferson
FUrstenau, presidente
do Sincodiv-RS (Sindicato
dos Concessionarios e
Distribuidores de Veiculos);
deputados estaduais Nadine
Anflor, Frederico Antunes e
Gustavo Victorino”.

Evento acontece em Las Vegas e é um dos mais importantes do mercado internacional

Wega Motors expande fronteiras e vai para a AAPEX

A Wega Motors participa da
AAPEX 2024 (Automotive
Aftermarket Products Expo),
de 5 a 7 de novembro, no
Venetian Expo em Las Vegas,
Nevada, EUA. Este é um dos
eventos mais importantes do
setor automotivo no cenario
global, atraindo milhares de
profissionais, fabricantes e
distribuidores do aftermarket
automotivo de diversas partes
do mundo.

A AAPEX é um ponto de
encontro estratégico para as
maiores empresas do setor,
onde sdo apresentadas as
ultimas inovacdes e tendén-
cias do mercado automotivo.

Com foco no aftermarket, o
evento é considerado uma
plataforma essencial para
empresas que buscam
expandir seus horizontes e
fortalecer sua presenca no
mercado norte-americano.

Para a Wega Motors, parti-
cipar da AAPEX reforca seu
compromisso em levar pro-
dutos de alta qualidade para
mercados globais, ampliando
sua atuac¢ao no competitivo
mercado dos EUA.

“Sabemos da importancia da AAPEX no
cenario automotivo global e estamos
entusiasmados em apresentar nossa linha
de produtos e inovac¢des para um publico

internacional”

Thuanney Castro
Gerente de Marketing da Wega
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Escola do Mecanico lanca projeto Oficina Verde em parceira com a Mobil

Quem nunca passou pela
experiéncia ou conhece
alguém que ja foi conven-
cido a aderir a uma extensa
lista de servicos na hora de
fazer a revisao do carro, sem
que tivesse seguranca sobre
a real necessidade daquilo?
De acordo com o levanta-
mento feito pelo Instituto
Sophia Mind, sete a cada
dez mulheres brasileiras
se identificam com essa
situacao e afirmam preferir
repassar a responsabilidade
de cuidados com os auto-
moveis para homens que
integram seus nucleos fami-
liares, sejam eles irmadaos,
pais, tios, namorados e etc.
Diante desse cenario, a
Escola do Mecanico e os
lubrificantes Mobil anun-
ciam o lancamento da
Oficina Verde, espaco inte-
ligente para entrega de ser-
ViCOS em mecanica, inaugu-
rado em Americana, regidao
de Campinas, no interior de
Sdo Paulo.

Com projeto de Sandra
Nalli, que também é fun-
dadora da Escola do
Mecanico, os servicos da
nova oficina contam com
tecnologias inovadoras,
pouco difundidas em ofi-
cinas convencionais. Com
zero impacto para o meio
ambiente, a proposta do
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lancamento € ressignifi-
car a mecanica, além de
ser financeiramente sus-
tentavel, ecologicamente
correta e basear suas
acdes na transparéncia dos
diagnosticos.

A previsao € inaugurar mais
duas unidades ainda esse
ano nas cidades de Mogi
Guacu e Piracicaba, ambas
no Estado de Sdo Paulo.

“Além do fator ambiental, a grande motiva¢cao em
criar uma oficina verde veio por conta da demanda
em torno da mulher condutora, ela que é a mais

suscetivel e alvo de algumas armadilhas no mercado.

Estamos investindo nesse modelo inteligente para
também oferecer uma experiéncia nova do que

é a mecanica, sem empurrar nada ou forcar uma
situacao que nao existe”

Sandra Nalli
Gerente de Marketing da Wega

Projeto é direcionado as mulheres que dirigem
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‘ FECOMERCIOSP

E-commerce sustenta crescimento pds-pandemia e deve registrar
vendas recordes em 2024, calcula FecomercioSP

No ano passado, receitas do setor chegaram a R$ 205,1 bilhdes, montante quatro vezes maior do que sete anos
atras; Sao Paulo € destaque tanto nas vendas como no consumo

O comeércio eletronico brasi-
leiro vendeu, em 2023, o maior
montante da sua historia,
segundo um grande estudo
produzido pela Federac¢do do
Comeércio de Bens, Servicos
e Turismo do Estado de Sao
Paulo (FecomercioSP). No
total, as receitas somaram
R$ 205,1 bilhdes — expansado
timida de 0,2% em relacao a
2022 [gréfico 1. E significativo
que, ha sete anos, esse mon-
tante era quatro vezes menor
(R$ 53 bilhdes em 2016, con-
siderando a inflacao). Tao
relevante quanto é o fato de
0 e-commerce ter consolidado
a propria posicao no varejo
nacional, representando o

Fonte: FecomercioSP
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equivalente, atualmente, a
6,9% de todas as vendas desse
imenso setor que dinamiza a
economia do Pais e tem forca
relevante na composicao do
Produto Interno Bruto (PIB).
Sete anos atras, esse porcen-
tual era de 2,4% [grafico 2].

O smartphone foi o produto
campeado de vendas de 2023,
com um volume de compras
de R$ 10,8 bilhdes no setor.
Esse valor é quase o dobro
da segunda mercadoria mais
adquirida pela internet no ano
(livros e impressos semelhan-
tes), somando R$ 6,7 bilhdes.
Na sequéncia, estao aparelhos
de televisao (R$ 5,6 bilhdes) e
geladeiras (R$ 5,3 bilhdes).

O estudo foi produzido com
base em uma série de relato-
rios de transacdes de notas
fiscais do Observatério do
Comeércio Eletrénico Nacional
— ligado ao Ministério de

Proporcdo de faturamento do
e-commerce brasileiro em relacao
ao varejo fisico (2016-2023)

Fonte: FecomercioSP

Desenvolvimento, Industria,
Servicos e Comércio (MDIC)
—, no IBGE e em nUme-
ros coletados pela proépria
FecomercioSP.

Na analise da Federacdo, a
pandemia de covid-19 foi um
momento definitivo para o
salto do comércio eletronico.
Em 2020, por exemplo, o setor
aumentou o faturamento em
80,9% em comparacao ao
ano anterior — dltimo antes
da crise sanitaria. Foi uma

elevacdo quase quatro vezes
maior do que a registrada
entre 2018 e 2019. Desde
entdo, 0 e-commerce susten-
tou esse avanco das recei-
tas, ainda que nao na mesma

velocidade. O ano de 2023 foi
0 seqgundo em que o volume
total ficou acima dos R$ 200
bilhdes.

Mas ndo so isso: sequndo a
Entidade, fatores que, antes,
exerciam um papel decisivo
no reforco da preferéncia dos
consumidores pelo varejo
fisico — como o longo prazo
de entrega dos produtos
comprados online, a insegu-
ranca em disponibilizar dados
bancarios na internet e o

proprio acesso da populacao
a modalidade do cartdao de
crédito — foram superados.
As empresas do e-commerce
diminuiram substancialmente
esses intervalos logisticos, as
vezes entregando os itens
no mesmo dia da compra,
e criaram estruturas finan-
ceiras mais confidveis para
pagamentos. Em paralelo, o
cartao assumiu lugar impor-
tante no orcamento das fami-
lias brasileiras.

Dava para crescer mais?

Por outro lado, a FecomercioSP
entende que havia espaco para
uma alta ainda mais forte no
ano passado, 0 que nao se con-
firmou por uma série de fatores,
desde a conjuntura econdémica
— marcada pela inadimpléncia
da populagdo (24% das familias
paulistanas conviveram com
contas atrasadas no primeiro
semestre daquele ano) e por
juros altos, que encareceram a
tomada de crédito.

Como esse contexto mudou
em 2024, a previsdo € de que
0 comércio eletronico volte a
registrar um nUmero recorde
de vendas ao fim deste ano.
Conta para esse otimismo, por
exemplo, a eleva¢do das recei-
tas do varejo fisico no primeiro
semestre (5,1%), aliada a uma
inflacdo controlada, uma taxa
de desemprego baixissima
(6,6% no trimestre encerrado
em agosto, segundo o IBGE) e,
por consequéncia, uma massa

de renda maior das familias.

Sao Paulo como maior mercado
Os dados da FecomercioSP
ainda mostram que Sado Paulo
€ 0 maior mercado consumi-
dor de produtos no e-com-
merce, assim como é de onde
sai a maior parte das vendas
para outras unidades federa-
tivas, levando em conta ape-
nas transacdes realizadas por
empresas sediadas no Brasil
e entre empresas e consu-
midores. No ano passado,
32% de toda a movimentacao
do setor, em nivel nacional,
foi realizada em Sao Paulo.
Em outras palavras, de cada
R$ 100 que circularam pelo
comércio eletrénico do Pals,
R$ 33 passaram pelo mercado
consumidor paulista.

Dois outros estados do
Sudeste completaram esse
poédio — Minas Gerais (R$ 23,1
bilhdes, ou 11,3% de todas as
vendas do e-commerce) e Rio
de Janeiro (R$ 19,9 bilhdes). De
acordo com a Entidade, sao
dados que se explicam, den-
tre varios fatores, pela maior
facilidade logistica da regiao
e pela sua participacdo mais
intensa na composicao do PIB
brasileiro [tabela 1].

Da mesma forma, Sao Paulo é
0 maior emissor de produtos
comprados online no Pais, em
uma posicao ainda mais deter-
minante: um a cada dois itens
intercambiados no e-com-
merce brasileiro sai do estado.

Em termos porcentuais, esse
volume chega a 48,5%

Trata-se de um fato ja espe-
rado, uma vez que a estrutura
paulista foi fortalecida nos
ultimos anos, com grandes

colocagao nesse quesito
(12,3%) — que pode ser expli-
cada pelos investimentos rea-
lizados na cidade de Extrema,
na divisa com Sdo Paulo, per-
mitindo que o estado usufrua

Proporcdo de faturamento do e-commerce
brasileiro em relacdo ao varejo fisico (2016-2023)

Valores em milhdes a precos de agosto de 2024

Estados emissores de mercadorias online entre estados brasileiros

Valores em milhdes a precos de agosto de 2024

centros de distribuicao cons-
truidos as margens de rodo-
vias e aeroportos que figuram
entre os melhores do Brasil
— além de, no caso da malha
aérea, permitir conexdes com
todos os outros estados.

Minas Gerais esta na sequnda

do amplo mercado consumi-
dor paulista —, sequido pelo
Espirito Santo (7,2%). No
total, sete em cada dez pro-
dutos (73%) adquiridos na
internet sdao enviados pela
Regiao Sudeste, de acordo
com os dados.
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‘ LANCAMENTOS

Tirreno lanca aditivo de radiador organico com selo Dex-Cool

A Tirreno, marca de solucdes
quimicas da Moove, multinacio-
nal brasileira da Cosan, lanca no
mercado Independente o Tirreno
Dex-Cool, o primeiro e Unico adi-
tivo de radiador organico com
selo de aprovacao Dex-Cool no
Brasil e toda América do Sul.

Desenvolvido em conformi-
dade com os padroes estabe-

(GM), é formulado a base de
Monoetilenoglicol/Etilenoglicol,
em linha com os requisitos de
todos os aditivos homologados
pelas montadoras brasileiras. O
produto incorpora o cobicado
selo Dex-Cool, que representa
a mais alta tecnologia e quali-
dade em fluidos automotivos,
atendendo de forma precisa

motores dos carros fabricados
pela GM.

Inicialmente disponivel na ver-
sdo concentrada, o Tirreno
Dex-cool proporciona exce-
lente protecao para o motor,
cambio e todo o sistema de
arrefecimento e destaca-se
pela compatibilidade com as
partes plasticas, mangueiras e

Foto: divulgagdo

Coolant desenvolvido pela companhia

lecidos pela General Motors

e eficaz as especificacbes dos  selos do veiculo.

Magneti Marelli amplia catalogo

de baterias

A Marelli Cofap Aftermarket
amplia o catalogo de sua
linha de baterias automotivas
com a marca Magneti Marelli.
Certificado pelo Inmetro e
comercializado na modalidade
Eco (logistica reversa), 0 novo
codigo MMAGMB80KD é apli-
cado aos modelos Chevrolet
Cruze, fabricados de 2017 a

Foto: divulgacao

2022; BMW X1 2.0 e Audi Q3,
produzidos entre 2014 e 2022.
O catalogo de baterias
Magneti Marelli conta com
70 itens e atende 80% da
frota nacional de veiculos. O
portfélio possui seis tipos de
baterias automotivas (pre-
mium, top, estrada, standard,
EFB e AGM).

Portfélio da marca tem seis tipos de baterias automotivas e

atende 80% da frota
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segue padrdes estabelecidos pela GM

Wurth do Brasil lanca Alicate

Crimpador 4x1

A Wurth do Brasil apresenta
seu mais recente langamento
em ferramentas manuais: 0
Alicate Crimpador 4x1. Com
design exclusivo é, sequndo o
fabricante, a Unica ferramenta
no mercado com um sistema
de “troca rapida” que permite a
escolha entre crimpagem, deca-
pagem, corte e agarre, essen-
cial para eletricistas, técnicos e
outros profissionais que buscam

Foto: divulgagdo

otimizar o tempo e realizar tare-
fas com maior agilidade.
Fabricado com corpo em alu-
minio e mordentes em aco car-
bono, o alicate também conta
com cabo ergonémico embor-
rachado e mecanismo de trava
que a mantém a ferramenta
fechada para melhor armaze-
namento e seguranca, além de
permitir a troca rapida de ativi-
dades ao abrir o cabo.

Unico no mercado com troca rapida, permite agarre, corte,
crimpagem e decapagem em tarefas elétricas
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After.Lab - inteligéncia de negdcios da Novomeio Hub de Midia

‘ AFTER.LAB

Semana de 21 a 25 de outubro

A seguir vocé conhece os resultados das pesquisas de MAPA - Movimento das Atividades em Pecas e Acessorios e
ONDA - Oscila¢Bes nos Niveis de Abastecimento e Precos do periodo de 21 a 25 de outubro, realizadas pelo After.Lab

MAPA

Iniciando pelo MAPA, os
pesquisadores do After.Lab
apuraram nova queda nas
vendas dos varejos de auto-
pecas. Na semana em ana-
lise, a média nacional pon-
derada foi de -0,88%.

A variacdo nas vendas por
regiao apontaram os seguintes
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indices: 5% no Norte; -1,67% no
Nordeste; -3,33% no Centro-
Oeste; -1,09% no Sudeste; e
-0,06% no Sul.

As compras realizadas pelas
lojas também apresentaram
resultado negativo, agora com
recuo de -1,34% na média
nacional ponderada.

Na divisdo regional das compras,

2% no Norte; 1,43% no Nordeste;
-2% no Centro-Oeste; -3,48% no
Sudeste; e 0,94% no Sul.

O MAPA apurou que 60% dos
varejistas entrevistados nao
indicaram variacao no volume
de vendas na semana. Os que
apontaram crescimento foram
18% dos entrevistados. Ja para
22% dos varejistas as vendas

Realizacdo:

cafram na comparac¢ao com a
semana anterior.

O comportamento de compras
registrou estabilidade para 52%
dos varejistas, que nao relata-
ram alteracdo em seus volu-
mes; o indice dos que compra-
ram mais foi de 23% enquanto
25% dos entrevistados reduzi-
ram suas compras no periodo.

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

‘ AFTER.LAB

ONDA

Passemos agora as informa-
cdes do ONDA. A apuracdo
do After.Lab ndo revelou qual-
quer mudanca nas tendéncias
apontadas pelos varejistas
ouvidos na semana.

O abastecimento apresentou
média nacional ponderada
de -4,48%.

Os graficos comparativos
de abastecimento nas cinco
regides do Brasil aponta-
ram as seqguintes variacgoes:
-2,4% no Norte;, -3% no
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Nordeste; -5,56% no Centro-
Oeste; -5,04% no Sudeste; e
-4,41% no Sul.

Os itens em geral represen-
taram a maior parcela da
falta de produtos, apontados
por 37% dos entrevistados,
seguidos por embreagens e
componentes de suspensao,
com 11,1%.

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

elevacdes pontuais. Por ser
esta uma avaliacdo apenas
subjetiva por parte dos vare-
jos, o indice € tratado como
mero indicador de tendén-
cia. O viés nacional de alta na
semana foi de 2,07%.

Em relacdo ao comporta-
mento dos precos por regiao,
alta de 2% no Norte, 0,5% no
Nordeste; 0,89% no Centro-
Oeste; 3% no Sudeste; e
1,71% no Sul.

Os itens em geral responde-
ram por 71,4% das percepcoes

Realizacdo:

de alta nos precos, sequidos
por oleos lubrificantes, com
9,5% das respostas, e embrea-
gens, com 4,8%.

O abastecimento se manteve
estavel para 64% dos entre-
vistados. Em relacao aos pre-
COsS, a curva de estabilidade
caiu para 66%.

Acompanhe semanalmente
nas plataformas digitais do
Novo Varejo Automotivo os
indices atualizados das pes-
quisas Mapa e Onda realiza-
das pelo After.Lab.

Apoio:
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Zero Paper: 100% da documentagdo gerada é disponibilizada em ambiente digital para o cliente

Renault do Brasil lanca Pos-Vendas 4.0

A Renault do Brasil lanca no pais
0 Pds-Vendas 4.0. O programa,
que estara implementado em
100% da rede de concessiona-
rias até o fim do ano, tem foco
total na experiéncia do cliente
e é estruturado em trés pilares:
digitalizagcdo dos processos de
atendimento, Zero Paper, com
100% da documentacao em
ambiente digital.

A estruturacdo do programa
foi realizada em trés fases e
aplicada em toda a jornada de
atendimento ao cliente: agen-
damento e recepc¢do, execucao
do diagndstico e revisdo, orca-
mento complementar, controle
de qualidade e processos de
pré-entrega e entrega.

A primeira fase do projeto con-
sistiu na analise das oportuni-
dades de melhoria e otimizacao
dos processos atuais. Nesse
ponto, seis concessionarias
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participaram das dinamicas,
com envolvimento de 14 areas
da Renault, para permitir iden-
tificar todos os pontos de evo-
lucao necessarios.

O segundo estagio do projeto
consistiu em aplicar as evolu-
cBes necessarias, direcionadas
a melhoria dos processos na
rede de concessionarias, apri-
moramento do atendimento aos
clientes e reducao de impacto no
meio ambiente. Como resultados
dessa etapa, 37% dos processos
foram simplificados, 60% dos for-
mularios foram sistemicamente
integrados, além da reducao de
73% de documentos impressos,
eliminando nove assinaturas de
documentos e onze formularios
que eram utilizados em um aten-
dimento padrdo.

Com 0s novos processos defi-
nidos, a Renault do Brasil pas-
sou para a ultima fase, que foi

a digitalizacao de toda a opera-
cao. Com isso, 100% da docu-
mentacdo, antes preenchida
manualmente, passou a ser
preenchida de forma digital,
agregando maior produtivi-
dade, com potencial de redu-
cao de mais de 40 toneladas
de papel impresso em um ano
pela rede de concessionarias.

Adigitalizagao traz ainda outras
vantagens como a reducao do
tempo de atendimento do vei-
culo, economizando tempo para
o cliente. O cliente pode ainda
revisar orcamentos e aprovar
servicos adicionais de forma
digital, reduzindo prazos de
aprovacao. Com a digitalizagdo,
o cliente tem a garantia que
todos os processos da revisao
foram realizados. Ha checklists
digitais, previstos em cada
etapa, que auxiliam a equipe
para que todos 0s processos

“Trata-se de

uma completa
reestruturacao

no modelo de
pés-vendas da
Renault do Brasil,
trazendo muito
mais agilidade

no atendimento,
transparéncia e
simplificacao dos
processos. Com

o Pés-Vendas 4.0,
reduzimos em mais
da metade o tempo
médio da jornada de
atendimento de um
cliente na recepcao
e mapeamos

0S Processos
improdutivos da
oficina, tornando
toda a operacao
mais agil”

Arnaud Mourebrun

Diretor de Pés-vendas
da Renault do Brasil

sejam acompanhados do ini-
cio ao fim. No final do atendi-
mento, o cliente recebe toda a
documentacao de forma digital,
aprimorando a comunicacdo e a
transparéncia com o cliente.
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Comércio ilegal de pecas é a principal motivacao

para roubo e furto de veiculos utilitarios

Utilitarios sequem na mira
dos criminosos e roubo e furto
crescem 40%, no 3° trimestre

O roubo e o furto de vans, fur-
gOes e VUCs cresceram 40,6%
no 3° trimestre, na compara-
¢ao com 0 mesmo periodo de
2023. As ocorréncias com vei-
culos pesados permaneceram
estaveis, com leve alta de 0,9%.
Os dados sdo do Grupo Tracker,
empresa de rastreamento e
localizacdo de veiculos.

O gerente de Comando e
Monitoramento do Grupo
Tracker, Vitor Corréa, explica
que 0s criminosos dao prefe-
réncia pelo roubo. “Eles mantém
0 motorista em carcere privado
enguanto o veiculo é desmon-
tado, em poucos minutos”.

As cidades de Suzano, Ferraz
de Vasconcelos e os bairros
Tiradentes e Guaianases, na
capital paulista, sao os pontos
focais para este tipo de crime.
Os veiculos sao desmontados
em regides de mata fechada,
0s ‘desmanches a céu aberto".
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Sdo areas de dificil acesso
onde 0s Criminosos se apro-
veitam da geografia para
desmontar livremente e sem
nenhuma perturbacdo. Eles
agem de forma ordenada
como uma linha de producao,
com varias pessoas atuando
a0 mesmo tempo, tudo para
agir com velocidade e evitar
gue o veiculo seja localizado
pelas empresas de rastrea-
mento. Apds o desmonte dos
itens de interesse, ateiam
fogo no que resta do utilita-
rio, transformando a regido
em um cemitério de carcacas.
O departamento de inteli-
géncia do Grupo Tracker atua
para coibir as acdes em des-
manches a céu aberto.

O principal motivador do
crime é o comércio de pecas
ilegais. Por isso, é fundamen-
tal que a populacao s6 adquira
pecas usadas com nota fiscal.

Estudo conclui que tarifa maior de
importacdo de pneus de passeio
vai piorar seguranca no transito

A decisdo da Camara de
Comeércio Exterior (CAMEX) em
aumentar a tarifa de importa-
cao de pneus de passeio de
16% para 25% vai reduzir a
demanda pelo produto em até
8%. A avaliacdo € a de estudo da
Guimarades Consultoria, a pedido
da Associacdo Brasileira dos
Importadores e Distribuidores
de Pneus (ABIDIP).

O trabalho aponta que o
aumento dos precos vai reduzir
0 consumo do produto no pais,
aumentando a inseguranca no
transito. A CAMEX decidiu aumen-
tar a tarifa de importacao de
pneus de passeio més passado
apo6s um pedido da ANIP, associa-
Cdo que representa as empresas
que produzem pneus no Brasil. A
entidade alega concorréncia des-
leal com os importados.

Os importadores afirmam que a
medida tem o objetivo de mono-
polizar o mercado para seis
empresas que atuam no pais e
controlar os precos de mercado.
Apds o0 anuncio do aumento da
tarifa, empresas nacionais ja anun-
ciaram reajuste no pre¢o de pneus
de passeio de cerca de 10%.

O aumento da tarifa de impor-
tacdo ja entrou em vigor. A ANIP
também pedia aumento sobre a
tarifa de importacdo dos pneus
de caminhdes. Mas apds uma

ameaca de greve de caminhonei-
ros e o receio do governo com o
impacto do aumento do frete na
inflacdo, a CAMEX decidiu manter
a tarifa em 16%.

Durante audiéncia na Comissdo
de Viacao e Transporte na Camara
dos Deputados, representantes
dos caminhoneiros informaram
gue a troca constante de pneus
sO é possivel com o0s precos mais
acessiveis dos importados.

Na avaliacdo da ABIDIP, motoristas
de taxi e de aplicativo devem ser
0s mais prejudicados com a deci-
sao. De acordo com o IBGE, sao
1,5 milhao de motoristas de apli-
cativo e, sequndo a Confederacao
Nacional dos Municipios, cerca de
600 mil taxistas.

A ABIDIP lembra também que o
aumento da tarifa de importa-
cdo tera impacto também sobre
0 aumento do contrabando. De
acordo com dados da Receita
Federal, na fronteira com o
Paraguai, entre 2019 e 2023, o con-
trabando de pneus cresceu 166%.

“Quando o valor da tarifa de
importacdo sobre cigarros
aumentou, vimos uma exploséo
nos casos de contrabando. A
consequéncia sera a mesma no
mercado de pneus”

Ricardo Alipio
presidente da ABIDIP

Foto: Divulgacdo

Quase 30 anos ap6s o encerramento da producdo,
Fusca esta entre os 10 mais procurados no ranking

Busca por carros mais antigos
cresce 34% em nove meses

Estudo inédito da Webmotors,
ecossistema automotivo e por-
tal de negdcios e solucdes para
0 segmento, revela que a busca
por carros usados dos anos
1980 a 2000 na plataforma
cresceu 34% entre dezembro
de 2023 e agosto deste ano.

Para a CMO da Webmotors,
Natalia Spigai, esse cresci-
mento mostra que 0s usuarios
do marketplace estdo cada vez
mais diversificando suas prefe-
réncias. "E um movimento inte-
ressante do mercado que pode
indicar um publico que procura
por mais economia ou pelo
desejo de reviver a estética e
0 estilo de décadas passadas.”
O levantamento também
apresenta uma lista com os
veiculos usados referentes
a essas trés décadas mais

pesquisados na plataforma
nos ultimos 12 meses. O
Volkswagen Gol aparece em
primeiro lugar, seguido por
Chevrolet Corsa (2°), Honda
Civic (3°) e dois modelos da
Fiat: Palio (4°) e Uno (5°).

Carros usados de 1980 a 2000
mais buscados na Webmotors
nos ultimos 12 meses

1. Volkswagen Gol
2. Chevrolet Corsa
3. Honda Civic

4. Fiat Palio

5. Fiat Uno

6. Ford Escort

7. Chevrolet Vectra
8. Volkswagen Parati
9. Chevrolet Monza
10.Volkswagen Fusca

Geracdo Z: cerca de 40%

tem automovel

Cerca de quatro em cada dez
pessoas da geracdo Z (18 a 28
anos) que navegaram pelo seg-
mento automotivo da OLX no
ultimo més de julho ja possuem
um automavel. Os veiculos mais
comuns entre eles sdo carro
(70%) e motocicleta (35%). A
conclusdo é da pesquisa do Data

Foto: Divulgacdo

OLX Autos, fonte de inteligéncia
automotiva do Grupo OLX.

Entre a geracao Y (29 a 40
anos), cerca de 75% declaram
ja possuir um veiculo, percen-
tual que sobe para aproximada-
mente 85% entre as respostas
da geracao X (41 a 60 anos), e
que chega a 88% entre os Baby

Hatch, com nove anos ou mais e sem seguro é perfil do veiculo

dos nascidos entre 1997 e 2012
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Boomers (61 anos ou mais).
Outra marca das diferencas
geracionais diz respeito a segu-
ridade do automovel: 70% da
geracao Z nao tém cobertura
de seguro, no entanto, com a
evolucdo etaria, cresce também
0 nUmero de pessoas que con-
tam com esse servico. Entre os
grupos subsequentes, 45% da
geracao Y, 54% da geracao X,
e 62% da geracdo BB afirmam
contar com seguradora.

Ja um ponto que une todas
as geracoes é a carroceria do
veiculo atual: o hatch é o mais
comum entre os entrevistados.
Ao considerar a idade do carro
que esta na garagem, automo-
veis com nove anos ou mais

sao 0s mais frequentes entre
as geracOes Z e Y, apontado
por cerca de 70% e aproxima-
damente 60% respectivamente.
Ja o veiculo atual de 83% da
geracdo X tém a partir de qua-
tro anos. Quanto aos Baby
Boomers, 54% declararam que
0 automovel que possuem tém
menos de 0ito anos.

Considerando todas as gera-
¢des, quando a pergunta foi
sobre os responsaveis pela
influéncia na decisdao de compra
do veiculo, 82% responderam
que eram eles mesmos, 27%
citaram o conjuge, 5% os filhos,
e 2% os pais. Lembrando que
ha multiplicidade de respostas.

“Se para as geracoes Z e Y os carros

e as motos, respectivamente, sao 0s
meios mais utilizados, para os mais
velhos, além dos automoveis, as
caminhonetes também sao populares,
sendo o segundo veiculo mais comum
(23%) entre os usuarios acima de 61
anos. E importante para nés, enquanto
maior classificado de autos do pais,
acompanhar os habitos de consumo e
entender as tendéncias para garantir
servigos e produtos ainda mais
personalizados e assertivos”

Flavio Passos

V/P de Autos e Bens de Consumo do Grupo OLX
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Veiculos premium e os novos elétricos Chevrolet estao
disponiveis agora nacionalmente pela GM Fleet

GM lanca programa de carro por

assinatura

A GM Fleet esta lancando seu
programa de assinatura de
automoveis. O servico tem
abrangéncia nacional e é
exclusivo para pessoa juridica,
que tem a opcdo de realizar
todo o processo de contrata-
cao de forma online.

Os planos sao de 12, 24 ou 36
meses com franquia de 1.000
a 3.000 quilémetros por més
ja inclusas as despesas com
documentacdo, taxas, seguro e
manutencdo programada. A GM
Fleet se diferencia por disponibi-
lizar servicos de conectividade e
seguranca do OnStar, gestao de
multas, carro reserva e assistén-
cia 24 horas, além de retirada e
manutencdo do veiculo na rede
Chevrolet. Outra vantagem € a
oferta de blindagem certificada
com garantia de fabrica.

Alocadora oferece comodidade
nos processos, rapida disponibi-
lidade da frota e oferta de servi-
¢os agregados ao contratante,
além de proporcionar uma expe-
riéncia totalmente diferenciada
ao condutor. Entre os beneficios
esta a garantia de manutencao
feita na rede autorizada, com
mao de obra qualificada pela GM
e uso de pecas genuinas.

O programa de carro Chevrolet
por assinatura foca em profis-
sionais liberais e empresas que
buscam veiculos premium e elé-
tricos para seus executivos ou
como ferramenta de negdcios.
Ha planos com contratos a partir
de um veiculo, numa lista pré-de-
terminada, como os recém-lan-
cados Blazer EV e Equinox EV.
Para os interessados em expe-
rimentar os beneficios de um

elétrico no dia a dia, a assinatura
€ uma alternativa interessante,
principalmente aos que ainda
nao estdo inclinados a adquirir
um veiculo desta categoria. A
modalidade de subscricdo tende
a acelerar a adog¢do dos EVs.

Contratos a partir de duas uni-
dades podem ser compostos
por qualquer modelo do portfo-
lio da Chevrolet, incluindo Onix,
Tracker, Spin, Montana, Bolt
EUV, Trailblazer e S10. As simu-
lacBes e planos de adesdo sdao
feitas diretamente no site da
GM Fleet. Neste caso, especialis-
tas orientam e prestam consul-
toria para melhor composi¢ao
da frota. Atualmente as frotas
corporativas representam mais
de 3,5 milhdes de veiculos em

circulacdo no pais, sendo apro-
ximadamente 20% delas ja ter-
ceirizadas. A previsao é que esse
volume cresc¢a ainda mais nos
proximos anos, impulsionado
pela necessidade de otimizagdo
de recursos humanos e finan-
ceiros das empresas.

Na renovacdo da assinatura,
o cliente recebe outro veiculo
zero-quilémetro. Toda operacao
acontece numa concessionaria
Chevrolet. O usuario do veiculo
também pode adquirir o bem
em condi¢Oes especiais, quando
a politica da empresa contempla
este beneficio.

O que o programa oferece

+ Consultoria de experts para
a composicdo de frotas.

+ Suporte da rede Chevrolet

para a entrega técnica do
veiculo.

+ Manuten¢do com mdo de

obra especializada e pecas
genuinas.

+ Alerta de revisdo e

opcdo de servico com
agendamento prévio.

+ Assisténcia emergencial

24 horas e suporte de
concierge.

+ Oferta de blindagem

certificada com garantia de
fabrica.

+ Planos de 12, 24 ou 36

meses com franquia de
1.000 a 3.000 quilémetros
por més.

+ Despesas com IPVA,

licenciamento, seguro
e gestdo de multas em
mensalidade Unica.

+ Plataforma digital

para gerenciamento
da frota com dados
de quilometragem e
consumo.

+ Possibilidade de aquisi¢cao

do veiculo em condicdes
especiais ao término do
contrato.

+ Por meio do OnStar, o

cliente conta com Wi-Fi no
carro, manutengao proativa

e acionamento de pronta-
resposta em caso de acidente,
entre outros servicos.
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Certificacdo goTOzero RETAIL é entregue aos representantes das concessiondrias que ja conquistaram o selo

Volkswagen estreia selo ambiental para

concessionarias

A Volkswagen do Brasil
estreia a certificacdo ambien-
tal goTOzero RETAIL, con-
cedida, apods auditoria, as
concessionarias que con-
tribuem com a declaracao
da missao ambiental goTO-
zero, do Grupo Volkswagen,
reduzindo seus impactos nas
areas de mudancas climati-
cas, ecossistemas, confor-
midade ambiental e uso de
recursos. Com a sua estra-
tégia global Way to Zero,
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a marca tem a meta de ser
neutra em carbono até 2050
e foi a primeira fabricante de
automoveis do mundo a assi-
nar o Acordo de Paris.

A certificacdo goTOzero
RETAIL conta com quatro
niveis: Platinum (padrdes
ambientais excepcionais),
Gold (excelentes padrdes
ambientais), Silver (eleva-
dos padrdes ambientais) e
Bronze (padrdes ambientais
adequados). O Brasil foi o

primeiro mercado do mundo
a conquistar a certificacdo
maxima nivel Platinum na
Rede de Concessionarias do
Grupo Volkswagen. A audito-
ria envolve desde aspectos
fisicos das lojas e questdes
ambientais gerais, como ges-
tao de residuos, por exem-
plo, até a avaliacao de treina-
mento ambiental das equipes
e interacao com os clientes
com relacdo ao tema, sendo
valido por loja certificada.

“A Volkswagen

do Brasil reforca
seu Compromisso
com as pessoas

e o planeta ao
trazer para o pais
a certificacao
ambiental
goTOzero RETAIL.
Ainiciativa
demonstraque a
responsabilidade
ambiental da
Volkswagen vai
além das atividades
da empresa, sendo
multiplicada junto
a Rede VW de
concessionarias.
Estamos
trabalhando

junto aos nossos
parceiros de
negadcios para criar
um ecossistema
sustentavel, rumo
a neutralidade de
carbono”

Roger Corassa
Vice-presidente de Vendas
& Marketing da Volkswagen
do Brasil

Por Claudio Moyses, Diretor-presidente do IQA - Instituto da Qualidade Automotiva

Inddstria automotiva deve adotar postura estratégica e analitica
para superar seus obstaculos

A industria automotiva brasi-
leira esta passando por gran-
des mudancas, impulsionadas
pela globalizacdo, avancos tec-
noldgicos, busca por sustenta-
bilidade e novas demandas dos
consumidores. No 10° Férum
IQA da Qualidade Automotiva,
realizado no ultimo dia 10 de
outubro, ficou claro como a
qualidade se tornou um fator
estratégico importante nesse
cenario desafiador e repleto
de oportunidades.

Hoje, o setor automotivo no
Brasil enfrenta desafios com-
plexos, como a falta de semi-
condutores e a forte con-
corréncia de montadoras
estrangeiras, especialmente
as chinesas. Um cenario lem-
bra o labirinto descrito por
Umberto Eco em “O Nome
da Rosa”, onde Guilherme de
Baskerville destaca a impor-
tancia de ndo se perder ao
acaso, mas de usar a razao
para entender a logica por
tras do labirinto.

Da mesma forma, a industria
automotiva deve adotar uma
postura estratégica e anali-
tica para superar seus obsta-
culos. Nao basta apenas rea-
gir aos problemas; é crucial

compreendé-los, antecipa-los
e desenvolver soluc¢des inova-
doras, sempre guiadas pela
qualidade e sustentabilidade.
[sso porque a qualidade
assume um papel de desta-
que, Ndo apenas cComo uma
exigéncia técnica, mas como
um investimento estratégico
que gera eficiéncia, reduz cus-
tos e aprimora a experiéncia
do cliente. Ela funciona como
uma alavanca, que aumenta
a competitividade, permi-
tindo que as empresas nacio-
nais respondam melhor as
demandas globais. Isso se
torna ainda mais crucial em
um cenario onde as cadeias
de suprimentos precisam ser
mais resilientes e as expecta-
tivas dos consumidores estao
cada vez mais sofisticadas.

O IQA - Instituto da Qualidade
Automotiva, por meio de
suas iniciativas, € o motor
que impulsiona toda a cadeia
automotiva a fortalecer seus
servicos e produtos. Nao se
trata apenas de cumprir 0s
requisitos legais de qualidade,
mas de transformar essas
empresas em organizacoes
mais competitivas, modernas,
inovadoras e sustentaveis.

Com 0 iQMX, uma area dedi-
cada a digitalizacdo e moder-
nizacao tecnoldgica, o 1QA
demonstra que a qualidade
ndo se limita a producao tra-
dicional, mas esta profunda-
mente conectado a inovacdo.
No contexto da descarboni-
zagao, o programa IQA DS -
Desenvolvimento Sustentavel
para Mobilidade oferece um
caminho claro para essa tran-
sicdo, auxiliando as empresas
a se adaptarem as exigéncias
socioambientais do futuro.
Além das inovag¢des tecnologi-
cas e das politicas de susten-
tabilidade, a qualidade esta
diretamente ligada ao desen-
volvimento humano. A capa-
citacao e qualificacdo profis-
sional sdo fundamentais para
preparar a mao de obra do
setor automotivo, permitindo
que este acompanhe as rapi-
das transformacdes do mer-
cado. Investir em qualificacdo e
criar uma cultura organizacio-
nal voltada para a exceléncia,
inovacao e adaptacao cons-
tante sao passos essenciais.
A localizacdo das cadeias
de suprimentos também
se mostra um ponto chave.
Fortalecer fornecedores

nacionais, garantindo padroes
de qualidade globais, pode
reduzir a dependéncia de
insumos importados, impul-
sionar a inovacao local e con-
tribuir para o crescimento
econdbmico regional. Esse
movimento nao s aumenta
a competitividade interna,
mas também cria uma base
mais robusta para competir
no mercado internacional.
Por fim, a qualidade &, sem
duvida, a chave para desatar
0s nos do complexo labirinto
enfrentado pela industria auto-
motiva nacional. Assim como
no romance de Umberto Eco,
em que a légica e a razao sao
essenciais para escapar de
um labirinto engenhosamente
concebido, o setor automotivo
precisa de estratégia e inova-
¢do para superar os desafios
do mercado global.

A qualidade, como destacado
no 10° Forum IQA, quando
combinada com iniciativas
de inovacao e sustentabili-
dade, transcende o aspecto
técnico e se transforma em
uma poderosa ferramenta de
transformacdo, capaz de con-
verter obstaculos em oportu-
nidades concretas.

77



‘ INTERNACIONAL

Novo Varejo Automotivo

Foto: Divulgacdo

Planta vai gerar materiais reciclados suficientes para produzir mais de 50 mil médulos de baterias por ano

Mercedes-Benz abre fabrica propria de reciclagem para baterias

A Mercedes-Benz acaba de
inaugurar a primeira planta
de reciclagem de baterias
da Europa, com processo
mecanico-hidrometaldr-

gico integrado, tornando-
-se 0 primeiro fabricante
de automoveis no mundo
a fechar o ciclo de recicla-
gem de baterias com uma
instalacdo interna. A uni-
dade em Kuppenheim, no
sul da Alemanha, cria uma
verdadeira economia circu-
lar. A taxa de recuperacao
esperada da planta de reci-
clagem mecanico-hidrome-
talurgica é de mais de 96%.
Materiais valiosos e escas-
sos, como litio, niquel e
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cobalto, podem ser recupe-
rados de maneira adequada
para uso em novas baterias
para os futuros veiculos elé-
tricos da Mercedes-Benz.

Pela primeira vez na Europa,
a planta abrange todas as
etapas, desde a fragmenta-
¢cao dos modulos de bateria
até a secagem e processa-
mento dos materiais ati-
vos da bateria. O processo
mecanico classifica e separa
plasticos, cobre, aluminio e
ferro em um complexo pro-
cesso de varias etapas. O
processo hidrometaldrgico
a seqguir é dedicado a cha-
mada “massa negra”, que
Sao 0s materiais ativos que

compdem os eletrodos das
células da bateria. Os valio-
sos metais cobalto, niquel e
litio sao extraidos individual-
mente em um processo qui-
mico de varias etapas. Esses
reciclados sao de qualidade
de bateria e, portanto, ade-
quados para uso na pro-
ducdo de novas células de
bateria.

Ao contrario da piro-meta-
lica estabelecida atualmente
na Europa, o processo hidro-
metallrgico € menos inten-
Sivo em termos de consumo
de energia e desperdicio de
material. Suas baixas tempe-
raturas de processo, de até
80 graus Celsius, significam

gue CoONsome mMenos ener-
gia. A planta de reciclagem
opera de maneira neutra em
carbono. Ela é abastecida
com 100% de eletricidade
verde. A area do telhado
do edificio de 6.800 metros
quadrados é equipada com
um sistema fotovoltaico
com uma poténcia de pico
de mais de 350 quilowatts.
A planta tem capacidade
anual de 2.500 toneladas.
Os materiais recuperados
alimentam a producdo de
mais de 50.000 modulos de
baterias para novos mode-
los totalmente elétricos da
Mercedes-Benz.

CLEPA divulga diretrizes para fortalecer ecossistema europeu de
eletronicos automotivos e semicondutores

A industria automotiva esta pas-
sando por uma rapida trans-
formacao impulsionada por
avancos em direcdao autbnoma,
veiculos conectados, arquite-
turas definidas por software e
mobilidade elétrica. A medida
que essas tendéncias se acele-
ram, a tecnologia de eletrénicos
automotivos e semicondutores
se coloca na vanguarda da ino-
vacao. A Europa construiu uma
expertise substancial em micro-
controladores automotivos,
sensores, eletronica de potén-
Cia e integracao de sistemas,
mas enfrenta uma competicao
global crescente.

A CLEPA disponibilizou uma
visdo abrangente com reco-
mendacBes estratégicas para
reforcar o ecossistema de

eletrénicos automotivos e
semicondutores da UE.

A entidade avalia que a Lei
dos Chips da UE foi um passo
essencial para reforcar as capa-
cidades em semicondutores, e
0s anuncios recentes de inves-
timentos na Europa sinalizam
um COMPromisso com o cres-
cimento do setor. No entanto,
para sustentar e expandir
esses esforcos, a Europa pre-
cisa de uma estratégia robusta
e de longo prazo focada em
quatro pilares-chave:

- Reforcar a lideranca em
P&D da Europa: A Europa
deve priorizar a pesquisa
e inovacdo de ponta em
semicondutores e eletroni-
cos automotivos. Isso inclui

Itens tem experimentado enorme crescimento com a profusao
de tecnologias dos novos carros conectados

financiamento para novos
materiais, processos de
manufatura avancados e
integracao de chips em tec-
nologias automotivas de
proxima gerac¢do, como Sis-
temas de gerenciamento
de baterias e direcdo aut6-
noma. O Horizonte Europa
e o Programa-Quadro 10
devem apoiar estrategica-
mente toda a cadeia de valor
de semicondutores para con-
solidar a lideranca da Europa.
Além disso, um processo
simplificado para Projetos
Importantes de Interesse
Comum Europeu pode melho-
rar a eficiéncia, enquanto €
necessario apoio para a tran-
sicdo de substancias como
PFAS usadas na fabricacao
de semicondutores.

+ Fortalecer a competiti-
vidade e as condicoes de
investimento: Para atrair
investimentos, a Europa deve
abordar condicdes estru-
turais criticas, incluindo a
reducdo dos custos de ener-
gia, a garantia de um for-
necimento estavel de ener-
gia, a expansdo da oferta
de talentos e a simplificacao
de processos regulatérios e
administrativos. Custos com-
petitivos de energia e um

fornecimento constante sao
vitais para a fabricacao de
chips, enquanto a reducao de
barreiras burocraticas tornara
a Europa mais atraente para
investimentos.

+ Garantir financiamento
simplificado para a indus-
trializacao: Embora a Lei dos
Chips da UE tenha impulsio-
nado investimentos significa-
tivos na fabricacdo, a Europa
deve garantir que outras areas
da cadeia de valor de eletr6-
nicos automotivos - como
design de chips complexos,
embalagem avancada e inte-
gracao de sistemas - também
sejam apoiadas. Estruturas de
financiamento equilibradas
Sao necessarias para abordar
lacunas e fomentar a inovacao
em todo o setor.

- Expandir o acesso a mer-
cados globais: A Europa deve
se engajar no comércio aberto
e estabelecer parcerias estra-
tégicas com parceiros-chave
como os EUA, Japao, Coreia
do Sul e Taiwan. A cooperacdo
em P&D e manufatura, assim
como a garantia de matérias-
-primas e a diversificacdo das
cadeias de suprimento, apri-
morarao a competitividade e
a resiliéncia da Europa.
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A midia do aftermarket automotivo

‘ INTERNACIONAL

Industria de componentes automotivos na Europa tem maior queda
nos empregos desde a pandemia

A indUstria de componen-
tes automotivos da Europa
enfrenta suas perdas mais
severas de empregos
desde a crise da Covid-19.
Pesquisas e anadlises da
CLEPA projetam que aproxi-
madamente 86.000 empre-
gos foram perdidos no
setor desde 2020. Apesar
das previsdes de que mais
de 100.000 novos empregos
seriam criados até 2025, a
realidade foi uma perda
liquida de quase 56.000
posicdes. Outros 32.000
cortes de empregos foram
anunciados apenas nos pri-
meiros seis meses de 2024,
superando o pior periodo da
pandemia e destacando que
0 maior impacto no emprego
provavelmente ainda esta
por vir. Essas perdas sdo
impulsionadas pela queda
da demanda, aumento dos
custos de producgao e atra-
SOS Nos investimentos em
novas tecnologias.

"Os dados mais recentes sdo
um claro chamado a a¢do. A
industria automotiva, uma
pedra angular da economia
da Europa, esta enfrentando
um ponto de virada. Para
proteger empregos, acelerar
a dupla transicdo e recupe-
rar nossa competitividade
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global, precisamos de uma
recalibracao regulatoria.
Isso significa abracar a
abertura tecnoldgica nos
padrdoes de CO2, garantir
acesso justo aos dados dos
veiculos e, de modo geral,
impulsionar a economia e a
competitividade da UE. Sem
uma acdo decisiva, a Europa
corre o risco de perder sua
lideranca no setor automo-
tivo”, disse Benjamin Krieger,
Secretario-Geral da CLEPA.

Momento de transicdo da industria de automaveis na Europa tem contribuido
para reducdo dos postos de trabalho nas plantas de autopecas

Dados de emprego informados pela CLEPA

- Desde 2020, as perdas de empregos no setor automotivo superaram os niveis da Covid-19, com 86.000
empregos perdidos no total, resultando em uma perda liquida de 56.000 empregos, apesar das projecoes
anteriores de 100.000 novos empregos até 2025.

- Apenas nos primeiros seis meses de 2024, foram anunciados mais 32.000 cortes, superando
0 pior periodo da pandemia, quando 29.000 cortes foram anunciados no segundo semestre de 2020.

- A rentabilidade na industria de componentes permanece insuficiente para suportar os investimentos
criticos necessarios para a transicdo verde e digital da Europa, ameagando a lideranca

em inovagdo automotiva.

- 20% dos empregos projetados na cadeia de suprimentos de veiculos elétricos se concretizaram.
Apenas 29.000 empregos foram criados desde 2020, com aproximadamente 19.000 vinculados

a tecnologias de veiculos elétricos.

- Embora o superavit comercial mostre sinais de recuperacdo, os fornecedores europeus estdo
perdendo sua vantagem competitiva na criacdo de valor global. Ao mesmo tempo, a diminuicdo
dos fluxos de capital estd atrasando o progresso na transicdo.

- A Alemanha foi a mais afetada, representando 60% das perdas totais de empregos,
com quase 52.000 posicBes projetadas como perdidas entre 2020 e hoje.

Abertura tecnoldgica deve impulsionar revisao inicial das
regulamentac6es sobre padroes de emissoes de CO2

A Rede por uma Mobilidade
Sustentavel observa o emer-
gente debate politico sobre a
descarbonizacao do transporte
rodoviario e reconhece com
preocupacdo que a falta de
abertura tecnoldgica tanto nas
regulamentacdes para veiculos
leves quanto pesados limita
severamente a escolha de tec-
nologias viaveis para alcancar
as metas de reducao de CO2.
O relatdrio do economista ita-
liano Mario Draghi sobre com-
petitividade afirma que, no
setor automotivo, a UE falhou
em aderir a uma abordagem
tecnologicamente neutra - um
principio orientador abran-
gente da legislacao da UE.

Ao vislumbrar um sistema de
transporte rodoviario neutro
em carbono, a Rede por uma
Mobilidade Sustentavel insta os
legisladores a repensar a supo-
sicao de longa data de que
apenas uma lista limitada de
soluc¢des tecnoldgicas é ade-
quada para alcancar a neutra-
lidade climatica no transporte
rodovidrio. Portanto, pedimos
uma revisao das regulamen-
tacdes dos padrdes de CO2
para veiculos de forma a reco-
nhecer a necessidade de uma
abordagem aberta a tecnolo-
gia, incluindo a contribuicdo
de combustiveis sustentaveis

e renovaveis (biocombustiveis,
e-combustiveis e, de maneira
geral, combustiveis em con-
formidade com a Diretiva de
Energias Renovaveis) para as
metas de reducao de CO2 dos
fabricantes de equipamentos
originais (OEM).

Todas as tecnologias inovado-
ras com potencial de reducdo
de emissdes de CO2 devem
ser autorizadas a contribuir
para complementar a eletrifi-
cacao na descarbonizacdo do
sistema de transporte rodo-
viario, deixando tanto o mer-
cado quanto o consumidor
escolherem as op¢des mais
adequadas e rentaveis. Esse
reconhecimento legislativo
resultaria em um forte sinal
politico para viabilizar o lan-
camento bem-sucedido de

combustiveis sustentaveis e
renovaveis no mercado.

Acreditamos firmemente que
as ambicdes climaticas da
Europa e a forca industrial
andam de maos dadas. A opor-
tunidade para um didlogo con-
tinuo sobre o plano de acao
industrial da UE para o setor
automotivo, conforme deli-
neado no relatorio Draghi e na
carta de missao ao comissario
designado para o Transporte,
Apostolos Tzitzikostas, € muito
aguardada. A Rede também
acolhe a carta de missdo ao
comissario designado para o
Clima, Wopke Hoekstra, que da
passos importantes em direcao
a neutralidade tecnoldgica. No
entanto, em linha com o foco
na reducao de CO2, ressalta
que uma emenda direcionada

precisa incluir todos os com-
bustiveis compativeis com a
Diretiva de Energias Renovaveis
para impulsionar a transforma-
cao da cadeia de valor. A Rede
apoia um plano unificado que
promova tanto a descarboniza-
¢ao quanto a competitividade,
utilizando todo o espectro de
tecnologias de baixo carbono.
A Rede por uma Mobilidade
Sustentavel é um encontro
voluntario e informal de par-
tes interessadas ao longo da
cadeia de valor, representando
0s setores de transporte, enge-
nharia, fabricacao de combus-
tiveis e energia, apoiando o
papel dos combustiveis reno-
vaveis sustentaveis em um sis-
tema de transporte rodoviario
neutro em carbono.

Entidades europeias questionam exclusividade da propulsao elétrica no processo de descarbonizacdo do continente
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Por Agéncia Senado

‘ LEGISLACAO

Comissao reuniu especialistas na matéria e ouviu sugestdes de aprimoramento

Especialistas apoiam reforma tributaria, mas pedem
ajustes na regulamentacao

A Comissdo de Constituicdo
e Justica (CCJ) do Senado pro-
moveu, em 29 de outubro,
a primeira de 11 audiéncias
publicas sobre o projeto de
lei complementar que regu-
lamenta os tributos previs-
tos na reforma tributaria. O
projeto trata, entre outros
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temas, da implementacao
do Imposto sobre Bens e
Servicos (IBS), da Contribuicao
Social sobre Bens e Servicos
(CBS) e do Imposto Seletivo
(IS). Durante a reuniao, os
especialistas convidados elo-
giaram a reforma, mas pedi-
ram alguns ajustes neste

momento de requlamentacdo,
como a revisao das aliquotas
diferenciadas.

O objetivo do encontro, de
acordo com o plano de traba-
Iho apresentado pelo relator
da matéria, senador Eduardo
Braga (MDB-AM), foi discutir
aspectos gerais do projeto,

“com especial enfoque sobre
aliquotas, regras de nao
cumulatividade, direito ao
creditamento, split payment e
incidéncia” dos novos tributos.
O secretario-executivo do
Ministério da Fazenda, Dario
Durigan, reconheceu que é
complexo alcancar o ponto

considerado ideal, mas apon-
tou que o resultado concreto
da reforma tributaria podera
causar um efeito positivo na
vida dos brasileiros. Ele ainda
disse que o sistema bancario
atual permite pensar que, em
pouco tempo, 0 pais possa
alcancar um modelo moderno
de tributacao sobre o consumo.
O secretario extraordina-
rio da Reforma Tributaria
do Ministério da Fazenda,
Bernard Appy, apontou que
as excec¢des ao modelo de
cobrancga, os chamados regi-
mes diferenciados, tornam o
modelo mais complexo do
que seria ideal. Appy des-
tacou, entre os méritos da
reforma, o mecanismo de
cashback, que é a devolucdo
do imposto para as familias
de baixa renda. Como exem-
plo, ele disse que a devolu-
cdo pode chegar a 100% da
CBS e 20% do IBS para pro-
dutos como botijao de gas
e contas de energia, dgua e
gas encanado. Appy ainda
ressaltou que o conjunto de

isencdes sobre produtos da
cesta basica é outro ponto
que vai beneficiar familias
de baixa renda.

De acordo com Appy, dentro
do novo modelo, cada adqui-
rente podera usar um crédito
a medida que o imposto cor-
respondente tiver sido pago.
Ele explicou que o modelo
split payment (pagamento fra-
cionado) do crédito vinculado
ao recolhimento do tributo
tem um efeito muito positivo
sobre questdes como sonega-
cao, inadimpléncia e fraudes,
inclusive dando a possibili-
dade de o governo optar por
uma aliquota menor.

“Esse modelo tem o poder
de reduzir fraudes como a
nota fria, que é um problema
recorrente no pais. A reforma
é importante porque corrige
distorcdes, leva a um potencial
de crescimento, reduz desi-
gualdades regionais e tem um
impacto distributivo positivo,
favorecendo familias de baixa
renda. A requlamentacao tem
uma complexidade razoavel,

mas o modelo é muito mais
justo do que o que temos”,
declarou Appy.

A consultora do Banco
Interamericano de Desenvolvimento
(BID), Melina Rocha, que é espe-
cialista em imposto de valor
agregado (IVA), afirmou que
principios como a ndo cumu-
latividade e a arrecadac¢ao no
destino tornam o novo modelo
muito moderno, justo e trans-
parente. Segundo ela, o Brasil
também sera pioneiro ao tribu-
tar os servicos financeiros de
forma ampla pelo IVA (modelo
de tributacao no qual se enqua-
drama CBS,0IBSeolS).

Meio ambiente

Para o secretario nacional
de Meio Ambiente Urbano
e Qualidade Ambiental do
Ministério do Meio Ambiente e
Mudancas do Clima, Adalberto
Felicio Maluf Filho, a reducao
da bitributacdo nos produ-
tos reciclados e a implanta-
cao de aliquotas diferenciadas
para servicos ambientais de
apoio a protecdo dos servicos

ecossistémicos seriam medi-
das importantes para 0 meio
ambiente e para a economia
nacional. Ele também defendeu
a tributacao diferenciada sobre
o0 biodiesel e sugeriu um esca-
lonamento de tributacao para
0s agrotoxicos, conforme o
grau de toxicidade do produto.
Ja o diretor-executivo da
Institui¢do Fiscal Independente
(IFI) do Senado, Marcus
Vinicius Caetano Pestana da
Silva, avaliou que, apesar de
a reforma tributaria trazer
pontos positivos, é impor-
tante fazer um alerta sobre o
numero de exce¢des as regras
gerais de tributacao. Sequndo
ele, quanto maior o numero
de excec¢des, maior a aliquota
de referéncia nacional, maior
a complexidade do sistema
de arrecadacdo e menores 0s
efeitos sobre o crescimento
econémico. “E preciso pensar
na economia brasileira e no
contribuinte no abstrato e nao
nos interesses corporativos e
setoriais”, disse.
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Novo Varejo Automotivo

‘ ELETRIFICACAO

Modelos eletrificados ja chegam ao mercado neste més de novembro

Fiat anuncia Fastback e Pulse como primeiros hibridos da marca

ApOs a Stellantis divulgar que
seu primeiro hibrido-flex con-
cebido e produzido no Brasil
sera da Fiat, chega 0 momento
de a marca dar mais detalhes
sobre a novidade. Com lan-
camento previsto para este
més de novembro, Fastback
e Pulse inauguram, em dose
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dupla, a nova tecnologia bati-
zada de Hybrid. Desta forma,
a marca surpreende mais uma
vez, confirmando seu prota-
gonismo no desenvolvimento
e producdo local de solucdes
sustentaveis e acessiveis.

“A Fiat € a marca reconhe-
cida por revolucionar e

democratizar tecnologias
acessiveis no Brasil. Com
nosso DNA inovador e a
solida lideranca no mercado
nacional nos ultimos qua-
tro anos, é natural também
liderarmos uma nova era de
transformacdes. Para isso,
escolhemos iniciar em um

importante segmento, com
nossos SUVs mais deseja-
dos, o Pulse e o Fastback,
que serao responsaveis por
impulsionar essa revolucao”,
afirma Alexandre Aquino,
Vice-Presidente da Marca
Fiat para a América do Sul.

Bombeiros de Goias suspendem norma sobre recarga

de elétricos em garagens

O Corpo de Bombeiros de
Goias suspendeu a Norma
45/2024, em vigor desde
julho, e decidiu aguardar o
resultado de uma comissdo
interestadual de bombeiros,
que devera apresentar, em
90 dias, uma proposta con-
sensual de regulamentacao
de critérios de seguranca nas
operacdes de recarga de vei-
culos elétricos em garagens.
A decisao foi anunciada pela
Portaria N° 5956, divulgada no
dia 11 de outubro - dois dias
depois de uma reunido online
entre oficiais do Corpo de
Bombeiros de Goias e direto-
res da ABVE, realizada a pedido
da associacao para defender
0 aperfeicoamento e o adia-
mento da vigéncia da norma.
A reuniao tinha sido solici-
tada pelo presidente da ABVE,
Ricardo Bastos, por meio de
oficio em que a ABVE fez um
apelo ao comandante “para
gue aguarde as conclusdes
do comité interestadual de
Corpos de Bombeiros que tem
se debrugado sobre o tema ha
varios meses, de tal modo que
- sem diminuir a autonomia
das Corporagdes de diferentes
Estados - 0 CBMGO possa edi-
tar uma Norma, tanto quanto
possivel, sintonizada com as
melhores praticas nacionais e

internacionais de prevencao e
combate a incéndios em veicu-
los elétricos”.

Em resposta, o CBMGO agen-
dou uma reunidao on-line com
a ABVE para o dia 9 de outubro
e pautou um debate técnico
sobre a Norma 45/2024. Dois
dias depois, em 11 de outubro,
decidiu suspender a norma.
Na reunido de 9 de outubro,
os dirigentes da ABVE fizeram
varias ponderacdes sobre os
riscos de a Norma 45/2024
inibir a instalacao de equi-
pamentos fixos de recarga
nas garagens de edificios de
Goias e incentivar o uso de
carregadores portateis, 0s
quais, idealmente, deveriam
ser usados apenas em €asos
de emergéncia.

Observaram que, pelos ter-
mos da norma, o uso de car-
regadores portateis poderia
se tornar regra, e ndo exce-
cao, incentivando a informali-
dade e aumentando o perigo
de acidentes com instala¢des
elétricas inadequadas a esse
tipo de equipamento.
Apresentaram também diver-
sos estudos internacionais
sobre o tema, com referéncias
a regides nas quais a eletro-
mobilidade ja esta bem mais
avangada, como € o caso da
Noruega, por exemplo. Os

estudos trazem dados robusto
demonstrando que as esta-
cOes de carregamentos sdo
muito seguras quando ope-
radas corretamente e, sobre-
tudo, quando instaladas de
acordo com todas as nor-
mas legais ja existentes. “Isso

inclui, por exemplo, uma série
de sensores de seguranca
internos e externos capazes
de detectar qualquer risco na
seguranca do sistema”, des-
tacou Clemente Gauer, dire-
tor coordenador do GT de
Seguranca da ABVE.

Coronel Washington Luiz Vaz Junior, Comandante Geral do Corpo de Bombeiros

Militar do Estado de Goias
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