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Dia do Balconista

Data comemorada em 26 de novembro
homenageia categoria profissional que
faz o elo entre a loja e os clientes. Veja

0 que 0s empresarios do varejo esperam
de um vendedor de autopecas



O movimento
do mercado
comeca aqui



Por Claudio Milan

‘ EDITORIAL

Dia do Balconista de Autopecas
e algumas contradicdes

O més de novembro é marcado
por uma data muito especial no
calendario do aftermarket automo-
tivo brasileiro. No dia 26, o mercado
inteiro se une em homenagem ao
balconista de autopecas.

Foi em 2001 que nds, do Novo
Varejo, decidimos criar uma a¢do
especifica para valorizar estes
profissionais tao importantes no
processo de comercializacao dos
componentes automotivos. Eles sdo
0 ponto de encontro entre os clien-
tes e as lojas. Assim nasceu naquele
ano, nas paginas desta publicacao,
o Dia do Balconista de Autopecas.
Com o tempo, 0 mercado foi ade-
rindo a causa e diferentes empresas
passaram a direcionar acdes aos bal-
conistas num dia de festa. Mas ainda
queriamos mais. Em contato com o
entdo vereador Celso Jatene, e apoia-
dos pelo Sincopecas/SP, sugerimos
um projeto para incluir a data no
calendario oficial do municipio de Sao
Paulo. E,em 2010, o Dia do Balconista
de Autopecas foi oficializado, por
forca de lei, na maior cidade do pais.
Muitas coisas aconteceram e
outras tantas mudaram nestes
23 anos transcorridos desde que
propusemos a justa homenagem.
Porém, uma urgéncia continua
exatamente a mesma mais de
duas décadas depois: a importan-
Cia dos cursos e treinamentos para
0 aprimoramento do balconista.
No recente Seminario da Reposicdo
Automotiva, muito foi dito sobre a
caréncia de mao de obra enfren-
tada pelos gestores das lojas de
componentes automotivos.

[sso nos leva a constatar algu-
mas interessantes contradicoes
de nosso mercado. Ha, e ndo é
de hoje, certa insatisfacdo com
a oferta de cursos para os pro-
fissionais de atendimento e ven-
das. Por outro lado, quem oferece
tais aprimoramentos por vezes
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acaba igualmente insatisfeito
com a baixa adesdo aos cursos.
Quando as duas pontas irdo se
comunicar adequadamente para
acertar esse fluxo? Como moti-
var os profissionais a dedicarem
um tempo a propria formacdo?
S3do perguntas oportunas que o
mercado precisa encontrar uma
forma de responder melhor.
Nos ultimos dois ou trés anos dedi-
camos bastante espaco em nossas
paginas a inciativas importantissi-
mas como a norma ABNT para os
vendedores de pecas e acessorios
e a certificacdo IQA para estes pro-
fissionais. Muito esforco foi feito por
liderancas e entidades do mercado
para que estes dois produtos esti-
vessem finalmente a disposicdo dos
profissionais. Infelizmente, a adesdo
tem sido baixa. Tudo bem que nada
acontece do dia para a noite, mas
por que esperar para aderir a dis-
positivos tao solidamente chancela-
dos em favor da evolug¢ao profissio-
nal em nossa cadeia de negdcios? O
problema existe e a solucdo esta a
mao. Eis af outra contradicdo.
Muitos empresarios temem que
investir na formacao de seus bal-
conistas estimule o turnover, na
medida em que o profissional mais
preparado pode ser assediado pela
concorréncia ou, até, abrir seu pro-
prio negdcio. SO que é impossivel
acompanhar as exigéncias de uma
sociedade cada vez mais conectada
sem preparar as equipes de atendi-
mento a um mercado tomado pela
tecnologia. Ainda existem varejos
presos a esta contradicao.

O caminho para sanar as duvidas
e incertezas é a informacdo. E isso
que oferecemos a vocé, leitor. O
Novo Varejo tem ciéncia de sua
responsabilidade a cada conteddo
produzido e publicado. Investimos
sempre no jornalismo sério e inde-
pendente. Sem contradicdes.
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42 After.lab

Confira os resultados atualizados

das pesquisas VIES, MAPA, ONDA,
META e LUPA, iniciativas exclusivas do
After.Lab, o nucleo de inteligéncia de
negacios do aftermarket automotivo,
que trazem dados inéditos.

O especialista em vendas Gustavo
Malavota aponta caminhos para o
aprimoramento dos balconistas de
autopecas e mostra conhecimento
técnico e capacidade de conexdo sdo
atributos indispensaveis hoje em dia.

68 Mobilidade

Legislativo brasileiro comeca a
discutir as regras para regulamentar
a circulacdo de carros autbnomos no
pais. Enquanto isso, Brasil inaugura
primeira planta para conversdo de
hidrogénio a partir do etanol.

Na reportagem especial que
comemora o Dia do Balconista de
Autopecas, empresarios do varejo
avaliam as qualidades do bom
profissional e 0s principais requisitos
para a contratacdo dos vendedores.

Danilo Fraga, CEO da Fraga
Inteligéncia Automotiva e colaborador
editorial do Novo Varejo, destaca em
seu artigo desafios e solucdes para as
tomadas de decisGes em um mercado
repleto de marcas e modelos.

HA 100 EDICOES

Mercado supera pandemia e volta a pensar em tecnologia

Apds dominar a pauta a pauta do aftermarket durante dois anos, pandemia da covid-19 perdeu for¢a e setor voltou foco para a transformacdo digital

O Aftermarket Automotivo ini-
ciou 2021 ainda fortemente
impactado pelos desdobra-
mentos da crise sanitaria
causada pela pandemia do
novo coronavirus. Naquele
momento, a expectativa era
grande, pois as vacinas ja esta-
vam prontas e havia esperanca
de que no decorrer do pro-
cesso de imunizacao o numero
de casos e vitimas da covid-19
seria drasticamente reduzido
no pais.

O tempo confirmou a expecta-
tiva. O ndmero de mortes dia-
rias - que no pico da doenca

se aproximou de 3 mil - baixou
para 50. Toda a populacao glo-
bal esperava por essa noticia.
Quando ela finalmente che-
gou, a vida comecou a voltar
ao normal.

A constatacdo foi feita pela
edicdo 2021/22 da acdo edi-
torial Parceiro Secreto. Se no
ano anterior a crise sanitaria
e suas consequéncias respon-
diam por quase 40% das per-
guntas encaminhadas ao Novo
Varejo pelas liderancas do
mercado de reposicao, final-
mente o interesse pelo tema
caia pela metade e se fazia

presente em apenas 20% dos
guestionamentos.

Com isso, a pauta do mer-
cado para 2022 voltava a se
acomodar nos assuntos que
prevaleciam antes da pande-
mia, a saber: digitalizacéo e
estratégias de negacios. Alias,
na reportagem publicada em
janeiro de 2021 ja faziamos
esta previsdao:. “Nao deve-
mos, em func¢ao desse indice
expressivo, relativizar a pauta
do setor”.

Sendo assim, ha 100 edicdes
era possivel ler claramente
nas entrelinhas que o grande

tema do interesse deste after-
market era a digitalizacdo do
mercado, questao que vinha
crescendo significativamente
nos enunciados das pergun-
tas que encaminhavamos aos
participantes da edicdo 348.
As perguntas especificas sobre
pandemia cairam de 26,5%
para 8%. Ja o tema digitalizacdo
e tecnologia voltou a subir na
pauta dos Parceiros Secretos,
de 24,5% para 33%, e estraté-
gias de negdcios - assunto que
sempre teve indices expressi-
vos de participacao - subiu de
22,5% para 26%.

compreonline.pellegrino.com.br
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ENTREVISTA

Por Lucas Torres

A conexao com os clientes estabelecida pelos vendedores garantira
sua relevancia no ecossistema do varejo, diz Malavota

Conhecimento técnico

e capacidade de conexao

sao atributos obrigatorios
para um balconista excelente

Treinador mostra caminhos para que um profissional
de vendas se destague na loja e cresca na profissao

Assim como o setor automotivo
como um todo, o aftermarket
passa por um momento de
transicao. Discussoes em torno
do aumento da representativi-
dade do e-commerce e dos
marketplaces nas vendas de
produtos, bem como da che-
gada de tecnologias como o0s
chatbots, colocam pontos de
interrogacao na cabeca de pro-
fissionais como os balconistas
quanto a seus papeis no futuro
que se apresenta.

De acordo com especialistas
em vendas como o funda-
dor do Grupo Mola, Gustavo
Malavota, porém, nenhuma
dessas novidades ira ameacar
a relevancia dos vendedores
no varejo de autopecas. Bom,
pelo menos ndo dos vendedo-
res diferenciados.

Em entrevista a nossa reporta-
gem, Malavota destacou que
a complexidade da compra
de pecas automotivas cria o
cenario ideal para a chamada
'venda consultiva’. Isto &, um
atendimento que vai além de

questdes simples como a nego-
Ciagao por precos e a verificacao
de disponibilidade no estoque,
e é capaz de ndao apenas ajudar
o consumidor a escolher o pro-
duto correto, mas de transmitir
a confianca necessaria para que
ele possa compra-lo.

Além deste ponto, o treina-
dor - cujo perfil no Instagram
ultrapassa o numero de 140
mil seguidores - afirmou que
a capacidade Unica de vende-
dores humanos de estabe-
lecerem conexdes com seus
clientes garantira a manuten-
¢cdo de suas relevancias no
ecossistema do varejo.

Para isso, porém, os balconis-
tas e vendedores de autope-
cas precisam ir além da res-
posta de mensagens ou ainda
do contato ativo no WhatsApp,
recorrendo a boa e velha liga-
cdo telefonica.

“Da pandemia para ca, menos
da metade dos vendedores
ligam para seus clientes. Eles
nem imaginam que este ainda
€ 0 maior reforco da conexao



ENTREVISTA

Novo Varejo Automotivo

entre a loja e seus consumido-
res”, colocou Malavota.
Confira abaixo a entrevista
na integra e saiba como se
tornar um balconista ainda
mais diferenciado.

Novo Varejo - No seu trabalho
de treinamento e consultoria
vocé fala sobre a diferenca
entre o balconista que faz um
bom atendimento daquele
que é sucesso em vendas.
Quando falamos do setor de
autopecas, qual é o principal
fator de diferenciagcdo entre o
primeiro e o segundo?

Gustavo Malavota - Sem
duvidas, é a capacidade da
pessoa estabelecer conexdo
com o cliente. Por exemplo,
se alguém vai a loja pergun-
tar quanto esta o 6leo, nao
adianta falar o preco. Muito
provavelmente, se ele se
limitar a isso, nao vai fazer a
venda. E preciso perguntar
qual o tipo do carro, o modelo,
0 ano, quantas vezes ele ja
trocou, onde foi que ele tro-
cou e qual foi o ultimo dleo
colocado. A maioria dos bal-
conistas, infelizmente, sim-
plesmente passa O preco,
sem querer saber o histérico
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e informacdes que possam se
tornar gatilhos para a venda.

Novo Varejo - Além desse cui-
dado no relacionamento no
ponto de venda fisico, é pos-
sivel ampliar as oportunida-
des de conexao também no
digital - como, por exemplo,
no WhatsApp?

Gustavo Malavota - Ndo so é
possivel, como é fundamental.
Em diversos casos que acom-
panhei, observei que alguns
vendedores recebem o pedido
de orcamento e simplesmente
enviam. Ndo apenas deixando
de fazer perguntas adicionais,
como também perdendo a
oportunidade de novos con-
tatos em um follow up. Vocé
falou do WhatsApp, que é
importante, mas eu costumo
dizer que a ligacdo € ainda
mais importante. Temos uma
estatistica que aponta que
menos da metade dos ven-
dedores tém ligado para seus
clientes da pandemia para ca
e a ligacdo € o fator que mais
conecta. Por que vocé acha
que os bancos te ligam? E por
isso. Vocé pode, por exem-
plo, anotar alguns pontos de
uma conversa que teve com o

cliente na loja e ligar para ele
dizendo: “Olha, lembra que eu
falei que essa peca seria um
otimo complemento aquela
que vocé comprou aquele
dia? Entdo, ela chegou na loja.
Ja esta disponivel. Se vocé
quiser dar uma passadinha
aqui eu guardo pra vocé”. Sao
acdes que nao custam muito,
Mas que sao raras €, por isso,
fazem muita diferenca.

Novo Varejo - Existe um outro
ponto que tem sido bastante
comentado também no after-
market, que é a necessidade
de o balconista estar prepa-
rado para fazer uma venda
consultiva. Vocé também con-
sidera isso importante?

Gustavo Malavota - Cada vez
mais importante por diversos
motivos. Veja bem, estamos
acompanhando que o mer-
cado de venda online de auto-
pecas esta crescendo cada vez
mais e, muitas vezes, oferece
produtos mais baratos. Sendo
assim, o consumidor que vai
a loja fisica vai ou porque tem
duvidas sobre algum produto
ou porque esta desconfiado
e quer se certificar que esta
fazendo a compra correta. O

papel do balconista ou vende-
dor, portanto, é ndo so estar
pronto para esclarecer essas
duvidas como ser um elo de
reforco da confianca entre o
cliente e a loja em si. Um erro
muito comum que observo nas
minhas consultorias é o fato de
o vendedor presumir que 0
cliente sabe exatamente o que
esta comprando. Muitas vezes
ele ndo s6 nao sabe, como
chega com o pedido errado.
Se 0 vendedor nao for capaz
de entregar este servico adi-
cional de dizer “olha aqui, acre-
dito que ndo seja essa peca,
mas essa’, nao tem por que o
cliente comprar da sua loja. Ele
pode, muito bem, ir pagar mais
barato comprando no marke-
tplace e conviver com 0s mes-
MOS riscos.

Novo Varejo - Ainda no atendi-
mento consultivo, existe uma
diferenca entre o conheci-
mento técnico adequado para
atender um cliente B2C (dono
do carro) ou B2B (reparador)?
Gustavo Malavota - Total. E isso
faz com que eu indique que o
ideal € o lojista até segmentar
este atendimento. Se vocé nao
tem todos os seus vendedores

e balconistas preparados tecni-
camente para fazer um atendi-
mento consultivo com um cliente
gue domina os detalhes do pro-
duto, vocé precisa direcionar
quais clientes serdo atendidos
por qual vendedor. No caso do
B2B, a tendéncia é que haja um
nivel de complexidade muito
maior. Vai haver perguntas,
negociacoes e discussdes que,
se 0 vendedor ndo estiver pre-
parado para lidar, € muito possi-
vel gue a venda seja prejudicada.
Por isso a especializacao téc-
nica € tao importante.

Novo Varejo - Diante dessa
importancia do atendimento

consultivo que vocé aponta, seria
ideal que os vendedores de auto-
pecas tivessem sempre treina-
mento adequado nesse sentido.
No entanto, temos visto pouco
engajamento das lojas no incen-
tivo a agoes importantes como a
certificacdo promovida pelo IQA.
Como essa conta fecha?

Gustavo Malavota - Sei que
essa é uma questao delicada.
Mas, hoje em dia, temos uma
série de cursos gratuitos dis-
poniveis para capacitacao. Se
a loja ndo contribui para isso,
é importante que o profissio-
nal tome as rédeas. Eu, por
exemplo, ja fiz muita palestra
para o setor automotivo. Além

disso, ja vi muitos podcasts
sobre o tema, além de cursos
gratuitos disponibilizados pelo
Sebrae e 0 SENAC. A verdade
€ que hoje existe muita opcao
para quem quer se diferenciar.

Novo Varejo - Se a loja nao se
envolve na formacao de seus
préprios profissionais, como
ela ira reter um talento que
investiu em sua prépria capa-
citacao? Existe alguma forma
de fazé-lo?

Gustavo Malavota - E pre-
ciso que os profissionais
qualificados recebam um
beneficio por isso e um case
bastante interessante que

eu vejo no aftermarket auto-
motivo é o do MercadoCar.
Essa empresa que, para
mim é referéncia mundial
no setor, trata seus cola-
boradores como parceiros.
[sto é, eles recebem bdnus
pelos servicos que execu-
tam e pelas horas que dedi-
cam a empresa. E quase uma
relagdo comissionada, mas
€ ainda mais profunda que
isso. Para mim, portanto,
uma forma de fidelizar os
colaboradores mais bem pre-
parados é premia-los pelos
seus resultados. Isso tem um
impacto direto no controle
do turnover.

Para o especialista, premiar os vendedores pelos resultados é uma forma de fidelizar os colaboradores mais bem preparados
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Por Lucas Torres

‘ CAPA

Varejistas abrem o jogo sobre a relacao de suas
empresas com os balconistas de autopecas

Empresarios estdo dispostos a investir no treinamento dos profissionais, mas temem o turnover

Desde 2001 o aftermarket
automotivo brasileiro come-
mora anualmente o Dia do
Balconista de Autopecas. A
data foi criada e instituida pelo
Novo Varejo a fim de reconhe-
cer uma categoria de extrema
relevancia para o mercado e
estimular o aprimoramento
dos profissionais que repre-
sentam a loja no contato direto
com os clientes reparadores e
proprietarios de veiculos.

Em 2010, em entendimen-
tos com o entdo vereador
Celso Jatene e com apoio
do Sincopecas/SP, consegui-
mos aprovar a lei na Camara
Municipal que torna a data
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oficial na cidade de Sdo Paulo.
Ha mais de 20 anos o Novo
Varejo produz em novembro
conteudos focados nos bal-
conistas de autopecas, dando
VOZ N30 apenas a estes profis-
sionais, mas também ouvindo o
que os gestores de loja tém a
dizer sobre a parceira com seus
vendedores, que representam
frequentemente o principal elo
das marcas e empresas com 0s
clientes reparadores e proprie-
tarios de veiculos.

Neste longo periodo decor-
rido desde a criacao da data
até os dias atuais muita coisa
mudou. Uma das principais
novidades foi a publicacao

de uma norma ABNT espe-
cifica para os vendedores de
autopecas - grupo que tam-
bém contempla os balconis-
tas, entre outras categorias.
Também surgiu, em 2023,

a certificacdo profissional iné-
dita criada pelo Instituto da
Qualidade Automotiva (IQA).
Ou seja, aprimoramento e
conhecimento ganharam
ainda mais peso no curriculo
dos vendedores.

E bem verdade que, na prética,
tais esforcos infelizmente ainda
nao surtiram os efeitos espera-
dos. Isso fica claro nas consultas
exclusivas feitas pela reporta-
gem do Novo Varejo junto aos

profissionais de balcdo.

Em nossa ultima apuracao,
constatamos que cerca de
85% dos profissionais de ven-
das representados por inte-
grantes do grupo ‘Balconistas
do Brasil, idealizado por Julio
Cesar Sampaio, conhecido
como ‘Balconista dos Pampas,
disseram desconhecer a exis-
téncia da certificacdo.

O fato é corroborado pelos
proprios gestores de IQA e
Sincopecas que, questionados
por numeros de balconistas
certificados, avisam que ainda
ha um trabalho grande a ser
feito até que a acdo se popu-
larize no mercado.
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‘ CAPA

Empresario valorizam conhecimento técnicos dos profissionais
e exigem qualidade no atendimento

Independentemente da aquisicao
da norma ou realiza¢do da prova
de certificacao, € importante
destacar que os atributos pon-
tuados tanto pela ABNT quanto
pelo IQA tém total afinidade com

as expectativas exigidas pela pra-
tica do mercado.

Em comemoracdo ao Dia do
Balconista de Autopecas, con-
versamos este ano com ges-
tores de alguns dos principais

varejos do segmento no pais
e 0s questionamos sobre os
principais critérios para con-
tratacao de um profissional de
atendimento e vendas.

Tal como nos requisitos da

certificacdo, 0s pontos men-
cionados com mais frequén-
cia foram: qualidade de atendi-
mento e conhecimento técnico
automotivo. Veja a seguir:

O que os gestores de autopecas mais valorizam na hora de contratar um balconista de autopecas

Foto: divulgacdo

Foto: divulgacao

Foto: divulgacdo

Foto: divulgacdo
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“0s maiores atributos sdo o foco no cliente, alicercado na organizacdo, disciplina e ética;

e conhecimento automotivo”

Murilo Reis

Diretor de Operagcdes da AutoZone Brasil

“Ter conhecimento sobre pecas automotivas e suas aplicacées em diferentes tipos de veiculos

é essencial. Isso permite que o vendedor ofereca o produto certo e responda as duvidas técnicas
dos clientes. Consideramos também que as habilidades de vendas sdo fundamentais, incluindo
técnicas de persuasdo, argumentacdo e fechamento. Além disso, ha que se ter a capacidade

de construir relacionamentos e gerar confianca, que é essencial para fidelizar o cliente”

Carlos Maia
Gerente Comercial da Josecar

“Uma vontade, uma disponibilidade imediata de servir o cliente. O cliente quer em primeiro lugar ‘ser
atendido’. Além disso, um vendedor de autopecas passa a ser valorizado como consultor pelo cliente
quando atinge maturidade de conhecimento técnico, e assim se torna solucdo. Sabemos, porém,

que, em relacdo a este ultimo ponto, é preciso em torno de quatro anos para se atingir essa maturidade

Flavio Ramos
Proprietdrio da Soma +

"

“Valorizamos se o candidato esta alinhado com as expectativas da vaga e da empresa. Mais do que
conhecimento técnico, ele precisa se adaptar a rotina e trazer um novo olhar, que gere inovagdo e

melhores resultados”

Paulo Pupo

Encarregado dos Recursos Humanos da Jocar

Exigéncias estao alem da disponibilidade de mao de obra
qualificada e demandam acGes de treinamento

Pode soar cliché ou um
assunto cansativo. Mas, todas
as vezes que falamos da
importancia dos balconistas,
é indispensavel falarmos tam-
bém do papel da capacitacdo
para maximizar os impactos
positivos destes profissionais
na cadeia do aftermarket.

Este quadro se apresenta
antes mesmo de mergu-
Iharmos no setor autopecas
em si. Afinal, dados gerais
do cenario de empregos no

Brasil apontam para o fato
de o comércio como um
todo ser uma das principais
portas de entrada para pro-
fissionais ainda sem qualifi-
cagao ou experiéncia.

Segundo o Departamento
Intersindical de Estatistica e
Estudos Socioecondmicos (Dieese),
por exemplo, o varejo fica atras
apenas do setor de servicos no
ranking dos segmentos em que
0S jovens conseguem o primeiro
emprego. No Ultimo relatério

TEM NOVIDADES NA MOTORS IMPORTS!

divulgado sobre 0 assunto, 0 6rgao
apontou também que 20,4% dos
jovens brasileiros entre 14 e 29
anos trabalham no comércio.

De acordo com especialistas
como a consultora de Recursos
Humanos Heloisa Ribeiro de
Araujo, o elevado numero de
entrantes no setor aumenta a
responsabilidade do varejo na
formacdo de talentos.

Quando questionados sobre o0
tema, os varejistas de autopecas
ouvidos pela nossa reportagem

confirmaram que essa reali-
dade geral também se apre-
senta no aftermarket, exigindo
um grande esforco de formacao
por parte das empresas.

Tal cendrio mais uma vez reforca
a necessidade de um trabalho
nacional articulado de capacitacao
e padroniza¢do das valéncias espe-
radas por estes profissionais. A
realidade, no relato dos varejistas,
porém, revela que tais treinamen-
tos acontecem de maneira esparsa
- Se organiza¢do em organizacao.

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

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

Entre em contato com uma de
nossas lojas e descubra todas as
linhas de motores, suspensio,

freios e cambio.

wwwmotorsimportscomlor

S&0 José/SC
48 3249-4000

Itajai/SC
473404-5863

Curitiba/PR
413028-3333

513368-3300

39108 - DISCO FREIO DIANT. VW
JETTA2.0TSI 11...

Porto Alegre/RS ‘ Sao Paulo/SP

11 3738-3738

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

Campinas/SP | Rio de Janeiro/R3J
19 3772-3150 213037-1237

Brasilia/DF
613048-6600

38648 - RADIADOR OLEO TOYOTA
HILUX 2.8 16...

A P\
MOTORS IMPORTS
\_V/

&
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Na maior parte das vezes, os vendedores de autopecas da sua loja chegam prontos?

Foto: divulgacao

Foto: divulgacdo

Foto: divulgacdo

“A grande maioria precisamos treinar, ndo s6 em processos técnicos relacionados a pecas, produtos

e marcas, como em financas, comportamentos, responsabilidades corporativas e pessoas. Dispomos

de um treinamento completo e estruturado através de uma trilha, envolvendo mentoria e acompanhamento,
de forma estruturada, focada e bem organizada”

Murilo Reis
Diretor de Operagbes da AutoZone Brasil

“Na maioria das vezes, os novos vendedores ndo chegam completamente prontos para fun¢do e necessitam
de treinamento. O mercado de autopecas exige conhecimento técnico especifico e familiaridade com o perfil
dos clientes, e mesmo aqueles que ja possuem alguma experiéncia, geralmente precisam de adaptacgdo para
atender os padrdes e processos internos da empresa. O treinamento consiste em abordar conhecimento

de produtos, ferramentas e padrdes de atendimento e processos de vendas e logistica. O treinamento

€ um investimento importante, pois quanto mais preparado o vendedor estiver, melhor ele podera atender,
gerar valor para o cliente e fortalecer aimagem da empresa no mercado”

Carlos Maia
Gerente Comercial da Josecar

“0 ‘pronto’ nunca existe. Mesmo que ele tenha conhecimento técnico e habilidade de venda, ird precisar
entender a cultura da empresa, seus processos, seu core business etc. Aqui temos as duas situacdes pois
investimos em vendedores ja conhecedores do nosso mercado e em quem nunca viu uma peca de automovel
na frente. Em qualquer uma das situacdes é necessdrio 0 acompanhamento, treinamento e reconhecimento”

Flavio Ramos
Proprietdrio da Soma +

“0 correto seria que chegassem prontos, porém, pela escassez deste tipo de profissional, tornou-se comum
o treinamento, inclusive com a possibilidade de aproveitamento de pessoas de outros setores - estoque,
por exemplo”

Paulo Pupo
Encarregado dos Recursos Humanos da Jocar
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‘ CAPA

Treinamento também inclui preparacao para atender no WhatsApp

Dentre todas as mudancas e
necessidades que surgiram na
profissdo de balconista de auto-
pecas nos ultimos anos, a capa-
cidade de ser assertivo e trans-
portar a mesma qualidade de
atendimento da loja fisica para
0 'balcdo virtual' do WhatsApp
tem se colocado como uma das
mais relevantes.

Recentemente, uma pesquisa
realizada pela Opinion Box
revelou que 76% das pessoas
no Brasil utilizam o WhatsApp
para se comunicar com
empresas e marcas, sendo
que a maioria o faz para obter
informacodes sobre produtos
ou servicos. O levantamento
também mostrou que 45%

A importancia do atendimento via WhatsApp para os balconistas

Foto: divulgacdo
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dos consumidores passaram a
fazer compras pelo aplicativo
no ultimo ano, enquanto 55%
passaram a contratar servicos
pela plataforma.

Neste contexto, a ferramenta,
conhecida por sua proximi-
dade e pessoalidade, tem
permitido que os consumido-
res tirem duvidas, obtenham
informacdes e até realizem
compras diretamente pelo
aplicativo, sem precisar recor-
rer a outros canais.

Esse movimento, que une con-
veniéncia e rapidez, foi impul-
sionado pelo comportamento
dos préprios consumidores,
que buscam cada vez mais
interacao direta e imediata

com as marcas - algo funda-
mental, tendo em vista que
pesquisas apontam para o fato
de que marcas que respon-
dem a seus clientes em até 1
minuto apods o ‘transbordo de
um chatbot’ tém uma taxa de
conversao de 23%, enquanto
vendedores que levam mais
de um dia para retornar veem
suas conversdes médias cai-
rem para misero 1%.

Ainda sobre o WhatsApp, é
importante notar o seu cara-
ter democratico. Isto é: con-
sumidores esperam eficién-
Cia no atendimento por meio
deste canal tanto dos vare-
jos de grande quanto dos de
pequeno porte.

Outro ponto a ser notado é
que o Brasil, ao lado do Chile,
lidera a utilizagdo do WhatsApp
na América Latina para com-
pras, com 83% dos consumi-
dores recorrendo ao app para
adquirir produtos ou contra-
tar servicos. Outros paises da
regido também apresentam
nUumeros expressivos, como
Peru (77%), Colémbia (74%),
Argentina (71%) e México
(53%).

Ndo por acaso os varejistas do
aftermarket automotivo brasi-
leiro sdo unanimes em apontar
a expertise e a assertividade na
plataforma como uma caracte-
ristica imprescindivel para seus
balconistas.

“Para ser direto. Atualmente, o WhatsApp é o principal e mais importante meio de comunicacdo”

Murilo Reis

Diretor de Operagdes da AutoZone Brasil

“E cada vez mais importante os vendedores atenderem no WhatsApp. O mercado mudou e os clientes,
sejam eles mecanicos ou consumidores finais, buscam agilidade e conveniéncia no atendimento.

0 WhatsApp permite um atendimento rapido, direto e muitas vezes mais eficiente que o presencial

ou o telefone. Portanto, a habilidade de atender via WhatsApp é hoje um diferencial e uma necessidade
para vendedores, especialmente em empresas que buscam modernizar o atendimento e se adaptar

as demandas digitais do mercado atual”

Carlos Maia
Gerente Comercial da Josecar
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A importancia do atendimento via WhatsApp para os balconistas

Foto: divulgacdo

Foto: divulgacdo

“Sem duvidas, hoje o canal de comunicacdo mais utilizado é o WhatsApp. Saber escrever, responder por
dudio de forma clara e objetiva, vincular imagens e etc. Tudo isso sendo adaptado a preferéncia do cliente”

Fldvio Ramos
Proprietdrio da Soma +

“0 WhatsApp no Brasil possibilita o atendimento do consumidor onde ele mais gosta de estar. Oferece
praticidade no atendimento e agilidade na resolucdo de problemas. Portanto, seu dominio por parte

dos balconistas é fundamental”

Paulo Pupo

Encarregado dos Recursos Humanos da Jocar

Treinar € preciso. Mas o que faz o balconista continuar em uma empresa?

Para os gestores que vdo
além do resultadismo’ puro
e coordenam suas equipes
levando em conta o aspecto
humano, existe, claro, uma
gratificacdo em ver o indivi-
duo ainda em formacao se
tornar um profissional na
concepcao plena da palavra.
Olhando sob um ponto de vista
pragmatico, porem, este qua-
dro traz alguns 6nus especifi-
COS para os setores formado-
res para o varejo. Dentre eles,
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0 mais significativo esta na alta
taxa de turnover do setor.

Tal desafio foi mensurado pelo
Ministério do Trabalho que,
em levantamento, apontou
que, numa escala de 0 a 10,
o varejo é o segmento com
maior rotatividade no Pais:
6,17, nimero bastante supe-
rior a média nacional, regis-
trada em 3,79.

Segundo analistas como o con-
sultor de varejo e TOP Voice do
Linkedin, Caio Camargo, essa

caracteristica do setor tem sido
agravada pelo atual cenario
conjuntural do pais.

Utilizando o termo ‘apagao
de mdo de obra’, 0 especia-
lista afirma que o fato de o
Brasil estar com baixas his-
toricas no ambito da desocu-
pacao, inferiores a casa dos
7%, diminui a disponibilidade
de talentos e exige adapta-
cdes como a oferta de sala-
rios mais altos e uma jornada
de trabalho mais flexivel que

nao inclua, necessariamente,
0s expedientes frequentes
de fim de semana tao tradi-
cionais no comércio nacional.
Para langar uma lupa sobre
0 impacto dessa realidade
geral do varejo no comércio
de pecas automotivas, ques-
tionamos os varejistas do
setor sobre quais sao os fato-
res mais comuns a permear a
trajetéria de seus balconistas
mais longevos.

26 de Novembro - Dia do Balconista de Autopecas

CONHECIMENTO TECNICO E ATENDIMENTO DE QUALIDADE.
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As chaves para a retencao de bons balconistas no varejo de autopecas

Foto: divulgacdo

Foto: divulgacdo

Foto: divulgacdo

Foto: divulgacdo

“Costumo dizer que envolvem persisténcia, paciéncia e resiliéncia! Hoje temos lideres de campo como
Gerentes de Distrito ou de Contas Comerciais que comec¢aram no primeiro cargo de loja e estdo responsaveis
por quase 100 ‘AutoZoners’ (que sdo nossos ‘funcionarios’). A grande diferenca é que eles acreditaram no
propdsito de valor da empresa, através do plano de carreira que oferecemos e conseguiram fundamentar
seus objetivos através dos pilares da AutoZone”

Murilo Reis
Diretor de Operagdes da AutoZone Brasil

“Acredito que alguns fatores importantes sao considerados além do salario. Ambiente de trabalho saudavel,
relacionamento com clientes, conhecimento acumulado, dominio técnico, cultura da empresa, oportunidade
de crescimento e reconhecimento sdo fundamentais para a retencdo dos vendedores mais antigos. Para
reter os novos, vejo como indispensaveis aces como treinamento continuo, desenvolvimento profissional,
comissdes e bonus atrativos, feedbacks, reconhecimento, ambiente de trabalho sauddvel, suporte da
lideranca, crescimento, plano de carreira, beneficios que agregam valor, flexibilidade e equilibrio entre vida
pessoal e profissional”

Carlos Maia
Gerente Comercial da Josecar

“0 principal investimento tem que ser em qualificacdo e desenvolvimento da lideranca, de quem tem
a missdo de acompanhar, treinar e reconhecer o vendedor. Com um lider de valor, a empresa sera
organizada, terd norma e um ambiente desejado pelos melhores profissionais”

Flavio Ramos
Proprietdrio da Soma +

“Para evitar a rotatividade, investimos em gestdo de pessoas dando importdncia a uma comunica¢do
interna estruturada, bons beneficios, plano para crescimento e lideranca inspiradora”

Paulo Pupo
Encarregado dos Recursos Humanos da Jocar
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Por Danilo Fraga, CEO da Fraga Inteligéncia Automotiva
FRAGA

Desafios e solucdes para a tomada de decisdao de compras
no mercado de reposicao automotiva

Decidir quais pecas comprar,
em que quantidade e quais
linhas investir sempre foi um
desafio para 0s responsaveis
pelas compras nos varejos e
distribuidores no mercado bra-
sileiro. No setor de reposicao
automotiva, essa dificuldade
é ainda maior devido a carac-
teristicas peculiares, como a
multiplicidade de aplicacdes, a
diversidade de marcas e a com-
plexidade técnica dos produtos.
Essa situagao se agrava com as
constantes mudangas no perfil da
frota, que adicionam uma nova
camada de complexidade ao
processo de aquisicao de pecas.
Aboa noticia é que, com 0 avanco
da padronizacao dos produtos, a
criacao de catdlogos mais inteli-
gentes e 0s avancos tecnoldgicos
voltados para o setor, é possivel
ter mais previsibilidade ao enfren-
tar esses desafios.

Em um estudo inédito, busca-
mos entender ComMo O pProcesso
de pulverizacao da frota impacta
o dia a dia dos tomadores de
decisao e quais sao as princi-
pais solucBes que podem ser
adotadas pelas empresas para
se prepararem para os desafios
futuros. Isso ajuda a mitigar os
riscos tanto de adquirir produ-
tos desalinhados com a estraté-
gia comercial quanto de perder
vendas por falta de mercadoria. Fonte: Fraga Inteligéncia Automotiva
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‘ FRAGA

A Evolucao da Frota e seus
Impactos no Estoque

Em 1994, 55% dos veiculos em
circulagdo no Brasil eram com-
postos por apenas 10 modelos,
enquanto os veiculos que figu-
ravam abaixo da 312 posi¢cao
no ranking de frota (a chamada
“cauda longa”) representavam
15% dos negdcios. Isso permitia
que empresas focadas em pro-
dutos de alto giro (curvas A, B e
C) capturassem 85% do poten-
cial de negdcios no mercado de
reposicao automotiva.

No entanto, 0 aumento da varie-
dade de marcas e modelos, aliado
a mudangas no comportamento
de compra de carros novos, alte-
rou drasticamente esse cenario.
Atualmente, a cauda longa ja
representa 43% dos negdcios
em autopecas, e essa tendéncia
continua a transformar as rela-
cOes comerciais no setor.

Um dos principais efeitos desse
fendémeno é o impacto no capi-
tal de giro das empresas. Em
uma pesquisa exploratoria rea-
lizada na cidade de Sao Paulo,
identificamos que um distribui-
dor médio mantém cerca de 26
milhdes de reais em estoque,
enquanto um atacarejo aloca
mais de 11 milhdes de reais e
uma loja de médio porte aproxi-
madamente 2 milhdes de reais.
Com 0 avanco da pulverizacao
da frota, esses valores devem
crescer ainda mais. As projecoes
da Fraga Inteligéncia Automotiva,
apontam que, até 2030, os
agentes comerciais precisarao
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aumentar seus estoques em
11,09% em termos reais (des-
contada a inflacao) para manter
sua competitividade e participa-
cao de mercado.

Estratégias para Enfrentar os
Desafios da Pulverizacao

Para lidar com o aumento da
diversidade da frota e garantir
uma cobertura de linha eficiente,
é fundamental que as empresas
adotem estratégias de gestao
mais avancadas. O estudo reve-
lou que, apesar dos altos inves-
timentos em estoque, o setor
ainda encontra dificuldades
para manter indices de cober-
tura competitivos. Isso torna
cada vez mais dificil para o apli-
cador ou proprietario de veicu-
los encontrar uma solu¢do com-
pleta com um unico fornecedor.
A resposta para esses desafios
esta no uso de ferramentas de
gestdo e tecnologia mais eficien-
tes. A seqguir, listamos algumas
dicas para melhorar a inteligén-
cia de compras de sua empresa:

1. Utilize catalogos
padronizados

Com uma base de catalogos
organizada, é possivel identifi-
car veiculos para os quais ainda
nao ha produtos ou fornece-
dores cadastrados, facilitando
a andlise de viabilidade para a
aquisicao de itens especificos.

2. Acesse bases de dados
de frota circulante
Soluc¢Bes como as oferecidas

pela Fraga, que combinam
dados de frota com catalogos
padronizados, permitem iden-
tificar prioridades para inves-
tigacdo e analise de compras.
Também estao disponiveis no
mercado, solu¢cdes menos sofis-
ticadas como tabelas publicas
de emplacamentos de carros
que ja podem dar um pano-
rama melhor do que apenas o
feeling e a capacidade técnica
do time de compras.

3. Calcule a cobertura

delinha

Identifique quais familias de
produtos geram maior volume
de vendas e rentabilidade.
Mantenha um nivel de abaste-
cimento confortavel, acima de
95% de cobertura e monitore-a
com ferramentas tecnoldgicas.

4. Acompanhe os lancamentos
do setor

Mantenha-se atualizado sobre
novos produtos apresentados por
seus fornecedores. Sites especiali-
zados, como o www.informeafter-
market.com.br, podem facilitar a
busca por novidades, mantenha
centralizada uma base com todos
0s lancamentos de novos itens de
seus fornecedores e periodica-
mente, revisite todas as oportuni-
dades, identificando por exemplo
se ja houve procura, cotagdes ou
frota circulante para os produtos
lancados.

5. Construa uma equipe
de analistas de mercado

Uma equipe dedicada a geren-
ciar e interpretar dados estra-
tégicos pode transformar
informacdes em a¢Bes que favo-
recam o seu negocio. Se a infor-
magdo é o ativo mais valioso no
mercado atual, saber utiliza-
-la da forma correta € a regra
numero um desse jogo. Uma
equipe de dados bem equipada
e com liberdade de expor ana-
lises aos tomadores de decisao
é fundamental para o sucesso
nos negocios daqui em diante.
Diante de um mercado cada
vez mais complexo e dinamico,
as empresas do setor de repo-
sicdo automotiva precisam estar
preparadas para adaptar suas
estratégias de compra e gestao
de estoque. A adocdo de ferra-
mentas tecnoldgicas, o uso inte-
ligente de dados e a capacidade
de antecipar tendéncias serao
diferenciais cruciais para se man-
ter competitivo e atender a cres-
cente diversidade de demandas.
Mais do que nunca, informacao e
agilidade sao fundamentais para
garantir que os tomadores de
decisdo possam mitigar riscos,
otimizar seus investimentos e
transformar desafios em oportu-
nidades. O futuro do mercado de
reposicdo pertence aqueles que
souberem navegar pela complexi-
dade com inteligéncia e inovacao.
Estamos prontos para ajuda-los
nessa jornada rumo a eficiéncia
e a0 sucesso. Conte conosco
para transformar dados em
resultados e solu¢des em dife-
renciais competitivos.

.
Yy

2LCURIS LA LE
IYOPEGCAS
+1.700

ITENS DE
SUSPENSAO
E TRANSMISSAO: .
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‘ MERCADO

Reducdes valem para produtos no regime de Autopecas Nao Produzidas

Desafios e solucbes para a
tomada de decisao de compras
no mercado de reposicao

automotiva

Comité Executivo de Gestao da
Camara de Comércio Exterior
(Gecex-Camex) deliberou no
ultimo dia 11 de novembro pela
reducdo do imposto de impor-
tacao de 13 produtos de varios
setores, entre eles autopecas.
As redugdes alcancam ainda
insumos usados no setor
médico. Foram concedidos
novos Ex-tarifarios para 226
codigos NCM (Nomenclatura
Comum do Mercosul) de bens
de capital (BK), e outros 202 para
0 Regime de Autopecas Nao
Produzidas. Sao produtos que
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passam a ter tarifa de importa-
¢do reduzida, devido a auséncia
de producao nacional similar.

O Gecex também deliberou
favoravelmente a pedidos de
elevacdo tarifaria para forta-
lecimento da producdo local
e geracdo de empregos no
Brasil - entre os produtos,
estao insumos de vidro para
fins industriais e células foto-
voltaicas usadas na cadeia
produtiva de painéis solares.
Aintegra das deliberacdes esta
publicada na pagina do Gecex.

Menil Autopecas inova
com entrega rapida

No mundo da reparacao auto-
motiva, 0 tempo é um recurso
precioso. A Menil sempre com-
preendeu essa necessidade e
implementou um sistema de
entrega expressa que se tornou
a chave para seu crescimento
no mercado, expandindo de
7 para 54 lojas nos ultimos
7 anos. Com motos saindo a
cada 3 pedidos ou a cada 10
minutos, independentemente
da quantidade de itens ou do
numero de clientes a serem
atendidos, a Menil garante ter
a entrega mais rapida do setor.
A agilidade na entrega reduz
significativamente o tempo de
espera dos mecanicos, permi-
tindo que atendam mais clien-
tes em menos tempo. Isso
nao apenas melhora a produ-
tividade da oficina, mas tam-
bém aumenta a rotatividade
de clientes satisfeitos. Marcelo
Sampaio, cliente da Menil
em Guarulhos, compartilha

sua experiéncia: “Desde que
comecamos a utilizar a Menil
como fornecedor, consequi-
mos atender mais clientes e
resolver problemas com muito
mais rapidez. E um verdadeiro
divisor de aguas!”.

A Menil faz parte da Fortbras,
empresa presente em 20 esta-
dos e 177 cidades do pais. Sao
mais de 240 pontos de vendas
de 17 marcas. Possui 5,5 mil
colaboradores, 6 centros de
distribuicdo, cerca de 300.000
SKUs e atende a mais de 700
mil clientes em todo o pais.

“Com a entrega expressa da
Menil, os mecanicos recebem
as pecas em tempo recorde.
Isso significa que problemas
complexos podem ser
resolvidos mais rapidamente,
aumentando a satisfacdao do
cliente e a eficiéncia do servigo”

Washington Cardoso
Gerente Regional de Vendas da Menil

Motos saem a cada 3 minutos ou 10 pedidos

Fale com nhossos
Revendedores

e acelere seu estoque
com a AuthoMix

MIX

+ DE 5.000 ITENS

+ DE 40 LINHAS

6 MESES DE GARANTIA

MIX
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‘ MERCADO

Pela primeira vez, empresa alcancou o patamar de R$ 1 bilhdo em um trimestre

Frasle Mobility registra maior
receita liquida trimestral

de sua historia

A Frasle Mobility atingiu um
novo patamar na histoéria da
companhia. Pela primeira
vez, a receita liquida consoli-
dada alcancou a marca de R$
1 bilhao, a maior para um tri-
mestre. O valor representa
crescimento de 16,6% na com-
para¢ao com o terceiro trimes-
tre do ano passado. Nos pri-
meiros nove meses de 2024, a
receita liquida soma mais de R$
2,8 bilhdes, aumento de 8% no
comparativo com 2023.

O EBITDA Ajustado do trimes-
tre alcancou R$ 195,4 milhoes,
acréscimo de 2,8% em relacdo
ao mesmo periodo do ano
passado. Ja a margem EBITDA
Ajustada fechou em 18,9%.
Neste periodo, a companhia
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atuou na manutenc¢ao dos
negocios com desenvolvi-
mento de novos projetos e
explorou a demanda aque-
cida de todos os mercados
de atuacdo, principalmente
no segmento de reposicao
no Brasil. O terceiro trimes-
tre também foi marcado por
desafios operacionais relacio-
nados a logistica portuaria.

No mercado interno, novos
negocios em lonas de freio
para veiculos comerciais sao
destaque nesse trimestre em
receita. No mercado externo,
as receitas avancaram 16,2%
na comparacdo anual, alcan-
cando R$ 388,7 milhdes. As
sinergias globais das recen-
tes aquisi¢cdes se traduziram

em Nnovos movimentos, Como
0 lancamento de produtos
e marcas para o mercado
europeu na Automechanika,
em Frankfurt. A compra
da empresa mexicana Kuo
Refacciones, divulgada em

junho, que faz parte da jor-
nada de crescimento global
da companhia, ainda aguarda
0 cumprimento de condi¢des
precedentes para a conclusao
do processo.

"0 mercado de reposi¢ao permaneceu aquecido, impulsionado
pela forte demanda por nossos produtos de friccao e
componentes de suspensao e direcao. Nossas operacoes
brasileiras e na América Latina também se beneficiaram de um
cenario mais estavel, apesar dos desafios macroeconémicos”

Hemerson de Souza

Diretor de Negdcios, M&A e Relacbes com Investidores da Frasle Mobility

Mais investimentos em acessorios, com portfélio de marcas oficiais, além do
lancamento de produtos de marcas proprias

AutoZone amplia sortimentos de
acessorios e lanca campanha nacional

A AutoZone acaba de lan-
¢car no mercado sua nova
campanha nacional, focada
em acessOrios para carros
e motos. A acdo criada pela
agéncia IT.Rocks, com o slo-
gan “A Autozone tem o aces-
sorio ideal para vocé dirigir
com estilo e conforto”, estara

em vigor até o final do més de
novembro. O objetivo da cam-
panha é destacar os benefi-
cios do conforto, personali-
zacdo, estética e seguranca
ao dirigir, e anunciar também
novidades nas mais de 120
lojas espalhadas pelo Brasil.

Considerada uma area de

negocios importante para
a empresa, 0S acessorios
estdao ganhando espaco na
AutoZone. Atualmente, sao
mais de 60 mil itens disponi-
veis, voltados para todos os
tipos de clientes e necessi-
dades. A rede trabalha com
acessorios para personalizar e
customizar o veiculo (interna
e externamente), para segu-
ranca, para conforto e usabili-
dade no dia e dia e nas viagens,
além de itens para manuten-
¢do e preservacdo das boas
condicBes do veiculo.

Além das grandes marcas ofi-
ciais do mercado, a compa-
nhia também lancou no terri-
torio brasileiro acessorios de
algumas de suas marcas pro-
prias, que seguem padrdes
de qualidade americano, pais
sede da rede AutoZone. Entre
eles estdo: Duralast, Pro Elite

e Surebilt. Para a campanha
de divulgacao das novidades,
destague para itens como
pinca de freio, soleira, cinta
de reboque, fita de led e capa
de volante para customiza-
¢ao, além de cadeirinhas para
criangas, itens de pets, capa
de volante, protetor de banco,
capacetes e outros itens para
conforto e usabilidade.

A gigante americana ja tem pre-
senca em 7 Estados do Brasil
e conta com mais de 1.500
colaboradores somente no
mercado brasileiro. Em plena
expansao pelo pais, a rede
apresenta um conceito inova-
dor no setor de autopecas. A
expectativa da companhia, para
0S préximos Cinco anos, é conti-
nuar expandindo o nimero de
lojas no pais e aumentar cada
vez mais sua visibilidade em
novos mercados.

Vedamotors cresce na linha de
eletronicos apos aquisicao da Servitec

A Vedamotors esta comemo-
rando os excelentes resultados
da aquisi¢do, em 2019, das ope-
racOes da Servitec: cinco anos
depois, cresceu 5 vezes no
portfélio e no faturamento da
linha de eletrbnicos para motos,
mantendo projecdes positivas.
Segundo Elton Macaneiro,
Gerente Nacional de Vendas
do Mercado de Aftermarket, o
objetivo da empresa é alcancar,

na linha de eletronicos para
motos, 0 mesmo reconheci-
mento de mercado obtido pela
linha de juntas da Vedamotors,
segmento no qual a empresa
tem 80% de mercado. Para
isso, um dos objetivos é valori-
zar a mensagem: ‘As melhores
juntas do Brasil com a mesma
confianca no eletrénico’.

Além disso, a empresa conti-
nuara ampliando o portfélio de

eletronicos, que era de 250 itens
e atualmente redne aproxima-
damente 1000 itens. Os desta-
ques sdo: Estatores, CDIs, regu-
ladores retificadores, bomba
de combustivel, interruptores
entre outros. Ainda este ano, a
empresa fara um grande lanca-
mento: mais 30 itens.

O executivo destaca que a
Vedamotors é uma das uni-
cas empresas do segmento
a fabricar componentes ele-
trénicos no Brasil. Do total de
itens do portfdlio, 40% sao
produzidos na Vedamotors e

60% pelas unidades do Grupo
Athena, do qual a empresa
brasileira faz parte.

“Desde o primeiro dia, temos
nos dedicado a estudos de
mercado, revisao e amplia¢ao
do portfélio, além do contato
permanente com clientes. E os
bons resultados séo cada vez
mais evidentes”

Elton Maganeiro

Gerente Nacional de Vendas
do Mercado de Aftermarket
da Vendamotors

100% dos itens sao produzidos pela Vedamotors o Grupo Athena

Sincopecas-SP assina CCT com
comerciarios de Santo André e Regido

O Sincopecas-SP assinou a
Convencao Coletiva de Trabalho
2024/2025 com o Sindicato
dos Empregados no Comércio
de Santo André e Regido
(Santo André, Sao Bernardo do
Campo, Sao Caetano do Sul,

Diadema, Maua, Ribeirdo Pires
e Rio Grande da Serra) e acor-
dou reajuste de 5,09% a partir
de 1° de outubro de 2024.

O acesso a CCT, requerimento
do REPIS, requerimento para
trabalho em Domingos/
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Feriados e outros encontram-se
disponiveis as empresas filiadas
e em dia com as Contribuicdes
Patronais de 2024 (Assistencial
e Confederativa).

Solicite pelo WhatsApp (11 95852-
2732) ou pelo e-mail andreza.
matos@sincopecas.org.br, infor-
mando o CNPJ da empresa.

Reajuste acordado foi de 5,09% a partir de 1° de outubro de 2024

Cobra Rolamentos nomeia

novos diretores

A Cobra Rolamentos anun-
ciou uma significativa rees-
truturacao em sua diretoria.
Com 34 unidades espalhadas
por todo o pais e 37 anos de
historia, a Cobra destaca-se
por sua exceléncia e inovacao
continua. Eleita por 26 anos
consecutivos como a melhor
distribuidora de rolamentos,
a empresa busca reforcar a
Sua posicao no mercado com
a nomeacdo de trés membros
experientes para novas posi-
¢Oes na diretoria.

Marcelo Sanchez Loureiro
assume a Diretoria Comercial
com a missao de fortalecer
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ainda mais as parcerias com
clientes e fornecedores. Com
mais de 30 anos de experiéncia,
Marcelo traz uma visao estra-
tégica que busca ndo apenas
manter, mas expandir as rela-
¢des comerciais, garantindo
que a Cobra continue a ser um
nome de confianca no setor.

Ricardo Rocha, agora lidera
a Diretoria de Rolamentos e
Marca Prépria. Com um pro-
fundo entendimento do mer-
cado e da empresa, Ricardo é
fundamental para garantir que
a Cobra continue a oferecer
produtos de alta qualidade,
alinhados as necessidades

dos clientes. Sua experién-
Cia é muito importante para
impulsionar a inovagdo e
asseqgurar que a marca Cobra
Automotiva se destaque pela
exceléncia e confiabilidade,
mantendo-a como uma refe-
réncia no mercado.

Vera Sabatini, assume a
Diretoria Juridica com a

Foto: Divulgagdo

missao de garantir que a
Cobra mantenha sua reputa-
cdo de seriedade e reconhe-
cida como uma empresa ética.
Sua lideranca é essencial para
navegar pelas complexidades
legais, garantindo que a Cobra
opere sempre dentro dos
padroes de conformidade.

Da esquerda para a direita: Ricardo Rocha, Vera Sabatini e Marcelo Loureiro

“A nomeacado desses diretores representa um passo significativo
para a Cobra Rolamentos e Autopec¢as. Com a combinacao de
inovacao, aprimoramento de produtos e conformidade juridica, a
empresa esta bem posicionada para enfrentar os desafios futuros
e continuar a crescer de maneira sustentavel. A expectativa é que
essas mudancas tragam nao apenas melhorias internas, mas
também um impacto positivo no relacionamento com clientes e
fornecedores, consolidando ainda mais a posicao da Cobra como
lider no mercado de rolamentos e uma das maiores do pais na

distribuicdo de autopecas”

Diogo Sturaro
Diretor da Cobra Rolamentos
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Comemoracdo ocorreu em clima de confraternizacao

Sicap comemora 25 anos
de atividades e conquistas
no aftermarket brasileiro

O SICAP - Sindicato do Comércio
Atacadista, Importador/
Exportador e Distribuidor de
Pecas para Veiculos no Estado
de Sao Paulo, realizou neste
més de novembro um coquetel
em comemoragao aos 25 anos
da entidade, fundada em 20 de
outubro de 1999.

O evento aconteceu no elegante
The View Bar, no Jardim Paulista,
e reuniu liderangas das demais
entidades de representacao do
aftermarket automotivo bra-
sileiro, além de empresarios e

executivos de industrias e dis-
tribuidores de autopecas.

Durante o encontro, os presi-
dentes do Sicap, Alcides Acerbi
Neto, e da Andap, Rodrigo
Carneiro, detalharam a traje-
toria do sindicato a partir de
uma linha do tempo. Muitas
foram as conquistas ao longo
desse periodo e um dos desta-
ques apresentados foi a efetiva
internacionalizagdo do Sicap,
que tem marcado presenca nos
mais importantes eventos glo-
bais do mercado de reposicdo.
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Conhecas as pecas genuinas para importados
mais compradas por varejos e oficinas

O After.Lab encerra nesta edi-
¢ao do Novo Varejo a divul-
gacao dos resultados da pes-
quisa META - Montadoras em
Estatisticas e Tendéncias no
Aftermarket apurados no pri-
meiro semestre de 2024.

O estudo tem como objetivo
monitorar semanalmente os
negdcios em compra e apli-
cacao de pecas genuinas das
montadoras pelos varejistas e
reparadores de todo o Brasil.
As informacdes obtidas sdo
consolidadas ao final de cada
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semestre e divulgadas ao longo
dos seis meses seguintes nas
edicdes do Novo Varejo. Neste
momento, a equipe de pes-
quisas do After.Lab esta finali-
zando a apuracao referente ao
segundo semestre do ano, que
sera divulgada nos primeiros
meses de 2025.

Importados

As tabelas a seguir apresen-
tam a primeira, a segunda
e a terceira marca de auto-
pecas genuinas para carros

importados adquiridas dire-
tamente no balcdo das
concessionarias.

Um dos destaques € a recor-
réncia da marca BMW, o que
mostra que, ao que tudo
indica, o portfélio de produ-
tos originais oferecidos por
fabricantes e distribuido-
res no aftermarket indepen-
dente ndo vem atendendo as
demandas das lojas e oficinas.
Outra constatacao é a pre-
senca de marcas ja consolida-
das como fabricantes de carros

nacionais, eventualmente ainda
vistas como importadores. E o
caso de Jeep, Peugeot e Renault
que, embora ainda eventual-
mente oferecam carros pro-
duzidos no exterior, comerciali-
zam na maior parte automoveis
brasileiros. Um bom exemplo é
0 Jeep Renegade que, por sua
grande frequéncia na frota
nacional, necessariamente ja
precisa contar com um ampla
oferta de componentes nos
estabelecimentos do mercado
independente.

Veja os lubrificantes e fluidos preferidos por varejistas e reparadores

Apresentamos a seguir a Ultima
etapa da divulgacdo dos resulta-
dos apurados pelo estudo LUPA
- Lubrificantes em Pesquisa no
Aftermarket Automotivo rela-
tivos ao primeiro semestre de
2024, mais uma realizacao do
After.Lab, nucleo de inteligén-
cia de negdcios do aftermarket

automotivo brasileiro.

O objetivo deste trabalho e
levantar as marcas de lubrifican-
tes e demais fluidos automoti-
vOS mais presentes no dia a dia
das lojas de autopecas e oficinas
mecanicas.

A apuracado dos dados é reali-
zada diariamente e, ao final de

cada semestre, as informacdes
sao consolidadas e, a partir de
entdo, divulgadas nos meses
seguintes pelas edi¢des digital
e impressa do Novo Varejo, bem
como todas as plataformas digi-
tais da publicacao.

Todas as tabelas a sequir se
referem ao top 5 de marcas

comercializadas em cada tipo
de lubrificante ou fluido. Devido
ao maior volume comerciali-
zado, somente o 6leo de motor
esta seccionado por porte do
estabelecimento. Vemos a pre-
dominancia de determinadas
marcas no mercado, indepen-
dentemente do tipo de produto.
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VIES - Variacdes no Indices e Estatisticas

Mensalmente, a pesquisa
VIES - Variacdo nos Indices e
Estatisticas, produzida a par-
tir dos dados apurados pelos
estudos semanais MAPA -
Movimento das Atividades em
Pecas e Acessorios e ONDA
- Oscilagdes nos Niveis de
Abastecimento e Pre¢os com-
para o desempenho das varia-
veis (abastecimento, preco,
venda e compra) no varejo de
autopecas, com 0 mesmo més
dos anos anteriores. Nessa
edicao, trazemos o terméme-
tro para o més de outubro de
2020 a 2024, no Brasil e em
suas cinco regioes.

Os estudos sao realizados
pelo After.Lab, o nucleo de
inteligéncia de negocios do
aftermarket automotivo.

Brasil

Os niveis de abastecimento
mantiveram-se deficitarios em
todos 0s meses de outubro, de
2020 a2024. Em 2021, o abas-
tecimento alcancou seu nivel
mais baixo: -12,75%, sendo o
melhor desempenho alcan-
cado em outubro de 2023,
quando atingiu -4,99%. Em
contraponto, o nivel de preco
desempenha uma trajetdria
relativamente oposta ao abas-
tecimento: pico positivo em
2021 (7,95%) e pior desempe-
nho em 2023 (1,79%).

Quanto aos niveis de compras
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e vendas, observamos que
estes desenham trajetorias
de desempenho parecidas,
exceto em 2024, quando o
nivel de compras cai para
-1,15% e o nivel de vendas
mostra leve melhora, 0,34%.

A andlise de variancia (ANOVA),
disposta na tabela 1, serve
para nos informar se os valo-
res médios que sao mostra-
dos aqui realmente possuem
diferenca significativa. Assim,
a significancia apresentada na
tabela 1 revela que somente o
nivel de compras ndo foi esta-
tisticamente significativo, isto
é, 0 desempenho médio das
compras de autopecas ao
longo dos meses de outubro
de 2020 a 2024 é constante.

Centro-Oeste

Os niveis de abastecimento
desempenharam valores
negativos em outubro de
todos os anos, com desta-
que para o pico negativo em
2021:-13,67%, com conside-
ravel recupera¢dao em 2023
e novas quedas de desem-
penho nos anos seguintes.
O nivel de preco exibiu seu
melhor desempenho em 2021
e o pior em 2023, comporta-
mento parecido com o visto
na abrangéncia nacional.
vendas e compras desenha-
ram comportamentos pareci-
dos, exceto em 2023, quando

as compras tiveram pico
positivo de 2,85%, decaindo
no ano seguinte. Na analise
da ANOVA, abastecimento e
preco mostraram diferencas
estatisticamente significantes.

Norte

Houve queda acentuada
nos niveis de abastecimento
em 2021 (-17,82%), sendo o
menor nivel observado entre
todas as regides, com recupe-
racao em 2022 e 2023 e nova
queda em 2024. Os niveis

Outubrode2020a2024

de precos aumentaram de
4,22% em 2020 para 8,10%
em 2021, caindo para 0,42%
em 2022, sendo este o pior
resultado observado. As com-
pras tiveram pico desempe-
nho positivo em 2021 (8,5%),
decaindo nos anos seguintes
e fechando 2024 em 1,19%.
De forma oposta, as vendas
apresentaram seu melhor
desempenho em 2024 (5%) e
0 pior no ano anterior (2023),
quando foi observado -0,03%
na média da variacdo. Na

analise ANOVA, verificamos
que vendas e compras foram
constantes (sem diferenca
estatisticamente significativa
ao longo dos anos).

Nordeste

O abastecimento exibiu com-
portamentos similares aos
da regido Norte, chegando a
-13,95% em 2021. Apesar das
seguidas recuperacdes nos
anos sequintes, os niveis de
abastecimento continuaram
negativos, fechando 2024 em
-6%. Os precos atingiram pico
positivo de 9,36% em 2021

atingiram seu pior desempe-
nho em 2023: 1,92%.

As vendas passaram por 0sci-
lacdes positivas e negativas
entre 2020 a 2024, fechando
este ano em -0,51%. As
compras também mostra-
ram percentual de desem-
penho variavel ao longo
dos anos, sendo que o pior
desempenho foi em 2021,
quando decaiu para -5,75%
e o0 melhor no ano sequinte:
1,176%. Na analise ANOVA,
exceto as vendas ndo apre-
sentaram variagdes significa-
tivas (p<0,05).

Sul

Os niveis de abastecimento
apresentaram um comporta-
mento diferente do visto nas
demais regides e também em
meses anteriores (trazidos nas
analises VIES divulgadas ante-
riormente, més a més). Isso
pois o pior desempenho foi visto
em 2020 (-10,74%), sequido de
anos de recuperacdo, fechando
outubro de 2024 em -4,8%. Ja 0
preco desempenhou comporta-
mento parecido com as demais
regioes, com pico positivo em
2021 (5,68%) e pior desem-
penho em 2023 (1,73%). Isso

significa que em outubro de
2021 os lojistas de autopecas
perceberam os precos 5,68%
maiores, enquanto em 2023,
esse aumento foi de 1,73%.

As vendas foram positivas em
2020 e decairam para valores
negativos Nos anos seguintes,
fechando 2024 e -0,84%. Os
niveis de compras que exibiram
resultados parecidos aos de ven-
das, quando o desempenho foi
positivo em 0,95% em 2020 e
negativo Nos anos seguintes. Na
analise ANOVA, somente o nivel
de compras ndo apresentou
varia¢Bes significativas (p < 0,05).
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Sudeste

Os niveis de abastecimento
mantiveram-se deficitarios em
todos 0s meses de outubro, de
2020 a 2024. Em 2021, o abas-
tecimento alcancou seu nivel
mais baixo: -13,21%, sendo o
melhor desempenho alcancado
em outubro de 2022, quando
atingiu -5,16%. Em contraponto,
o0 nivel de preco desempenha
uma trajetoria relativamente
oposta ao abastecimento: pico
positivo em 2021 (8,6%) e pior
desempenho em 2022 (1,58%).
As vendas apresentaram valor

percentual positivo somente
em 2020, decaindo para valo-
res negativos em 2021 (-4,31%)
e recuperando-se nos anos
seguintes, fechando 2024 em
1,28%. As compras, por outro
lado, foram negativas em outu-
bro de 2020 e 2021, sendo neste
ano o seu pior desempenho
(-4,44%), recuperando-se em
2022 e 2023 e sofrendo nova
queda em 2024, -0,71%. Na ana-
lise de variancia, vendas e com-
pras nao mostraram variacoes
significativas, com um nivel de
confianca de pelo menos 5%.

AUTOMEL

162 FEIRAINTERNACIONAL DE AUTOPEGCAS, EQUIPAMENTOS E SERVICOS

LEVES - PESADOS - COMERCIAIS- SAO PAULO EXPO

Faca parte do maior evento de
aftermarket automotivo da América Latinal

A Automec é o maior ponto de encontro do mercado de reposicdo e
reparagao automotiva, com uma capacidade singular de reunir as principais
marcas, as mais recentes tendéncias, langamentos inovadores, solugdes
completas, conteudos de destaque e experiéncias exclusivas. Tudo isso &
respaldado por nimeros expressivos que reforcam sua relevancia no setor:

* 1.500 * 91 MIL visitanTes

MARCAS DE 60 PAISES
+ + -
100 H R% 29,5 Bl
CONTEUDO EM NEGOCIOS
GARANTA SEU LUGAR! SAIBA MAIS:

sy
!EI =l n /FeiraAutomec automec_ oficial

Sao 5 dias e muitas oportunidades e . . e P p——
para os profissionais do setor. vn (@ Avtomecteira (D AvtomecFeira

Apoio: Co-Apoio: Organizagdo e Promogao:
PO (Nausca  ANDAP  2NFAPE  9Asdap D\¢
SINDIPEGAS ABIPEGAS IV\

<o ’ SINCOPECAS  Sindirepa SICAP

CONAREM
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Semana de 04 a 08 de novembro

A seguir vocé conhece os resultados das pesquisas de MAPA - Movimento das Atividades em Pecas e Acessorios e
ONDA - OscilacBes nos Niveis de Abastecimento e Precos do periodo de 04 a 08 de novembro, realizadas pelo After.Lab

MAPA

Os dados apurados pelo MAPA
apontam para uma sequéncia
de nada menos que quatro
semanas de queda nas vendas
do varejo. A média nacional
ponderada no periodo aqui
em analise foi de -1%.

Os indices regionais de vendas
trazidos pelos profissionais do
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After.Lab sao os sequintes: 3,75%
no Norte; -3,08% no Nordeste;
5,73% no Centro Oeste; -1,92%
no Sudeste; e -1,35% no Sul.

As compras por parte dos vare-
jos também mostram a mesma
trajetdria de queda, mas ainda
mais acentuada que as vendas.
A média nacional ponderada na
semana foi de -4,44%.

Na variacao semanal regio-
nal das compras, 18,75% no
Norte; -1,67% no Nordeste;
4,09% no Centro Oeste; -6,82%
no Sudeste; e -1,25% no Sul.

Os graficos de estatisticas compa-
rativas mostram que a estabilidade
nas vendas subiu de 46% para 57%
dos entrevistados. Os varejistas
que venderam mais no periodo

Realizacdo:

recuaram de 27% para 22% da
amostra. E o indice dos que vende-
ram menos caiu de 27% para 21%.
No comportamento de compras,
a estabilidade subiu de 36% para
49% dos varejistas pesquisados.
As lojas que compraram mais
despencaram de 33% para 14%
da amostra e a variacdo negativa
subiu de 31% para 36%.

Apoio:
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ONDA

Vamos agora aos resultados do
ONDA, pesquisa que vem fla-
grando semanalmente o cenario
de desabastecimento e a infla-
¢do no mercado de autopecas.
O indice apurado pelos pro-
fissionais do After.Lab no
periodo de 04 a 08 de novem-
bro revelou média nacional
ponderada negativa para o
abastecimento de autope-
¢as no varejo, com -6,02%.
Nas ultimas cinco semanas,
a falta de produtos, ao que
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tudo indica, vem se estabili-
zando num patamar elevado.
Os graficos comparativos
de abastecimento nas cinco
regides do Brasil apuraram
0s seguintes resultados:
-7,5% no Norte; -4,23% no
Nordeste; -7,5% no Centro-
Oeste; -6,3% no Sudeste; e
-5,82% no Sul.

Os itens em geral lideram o
ranking da falta de produtos
com 30,6% das respostas,
seguidos por componentes
de suspensao, com 16,7%, e

embreagens, com 13,9%.

Os precos ao varejo continuam
mantendo trajetoria inversa a do
abastecimento, com percepcao
continua de alta. O viés nacional
no periodo foi de 2,49%.
Todas as regides, mais uma
vez, mostraram curva de pre-
cos em elevacao, com 2,5%
no Norte; 1,38% no Nordeste;
6% no Centro-Oeste; 2,32% no
Sudeste; e 2,22% no Sul.

Os itens em geral respon-
deram por 66,7% das per-
cepcdes de alta nos precos,

Realizacdo:

sequidos por 6leos lubrifican-
tes e velas de igni¢ao, ambos
com 4,8% das respostas.

A estabilidade do abasteci-
mento no periodo subiu de
48% para 53%. Em relacao aos
precos, a curva de estabilidade
caiu de 73% para 66%.
Acompanhe semanalmente
nas plataformas digitais do
Novo Varejo e do Aftermarket
Automotivo os resultados
atualizados das pesquisas
MAPA e ONDA, uma realiza-
cao do After.Lab.

Apoio:
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‘ ACONTECE

Vendas de carros usados crescem quase 8% em outubro

Uno continua vendendo bem e se soma ao Palio no pddio da Fiat

O més de outubro mostrou
nUmeros muito positivos para
0 mercado de carros semino-
vos e usados. Segundo relato-
rio da FENAUTO, o resultado
de vendas no més passado foi
7,8% superior ao de setembro
(1.448.857 unidades contra
1.343.999).

Outro resultado favoravel foi

o verificado na comparacao
de outubro deste ano com
0 mesmo més de 2023, com
expressivos 18% a mais nas
vendas registradas (1.448.857
unidades este ano contra
1.227.681 no ano passado).

O crescimento no acumulado
de 2024 ja chegou a 9,9%,
com 13.031.252 veiculos ante

Unidade fica em Rondondpolis, segunda maior economia do estado

Modelos mais vendidos em outubro

AUTOS
VW Gol
Fiat Uno
Fiat Palio

67.960
35.976
35.747
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COMERCIAIS LEVES
Fiat Strada

VW Saveiro

GM S10

11.855.567 em 2023, refor-
cando as previsdes da FENAUTO
de um provavel novo recorde de
vendas até o final do ano.

O Presidente da entidade,
Enilson Sales, reforca as pro-
jecBes afirmando que “se as
condicbes de mercado e
economia permanecerem
sem nenhum imprevisto

MOTOS
Honda CG150
Honda BIZ
Honda CG 125

76.387
35.521
30.605

OU surpresa, esperamos
fechar o ano com aproxi-
madamente 15,5 milhdes
de veiculos comercializados,
o melhor resultado desde
2021, quando chegamos a
15,1 milhdes de unidades,
mostrando a forca e cresci-
mento do segmento.

COMERCIAIS PESADOS
Ford Cargo

Volvo FH 1.867
Ford F4000 1.330

2.373

Novos mercados
para as autopecas
brasileira

O Brasil Auto Parts (BAP),
bem-sucedida parceria
entre a Agéncia Brasileira de
Promocdo de Exportacdes e
Investimentos (ApexBrasil)
e o Sindipecas, tem ajudado
fabricantes brasileiros a con-
quistar ou ampliar participa-
¢ao no mercado externo. Uma
de suas acdes € a Rodada
de Negodcios (ex-Projeto
Comprador), que traz ao Brasil
distribuidores e importadores
de paises eleitos pelas empre-
sas participantes. A 14.7 edi-
cdo da Rodada de Negocios
ocorreu em outubro, em Sao
Paulo (SP). Durante trés dias,
69 empresas associadas ao
Sindipecas participaram de
695 reunifes de negocios
com dezenove compradores
de nove paises da América
Latina: Argentina, Bolivia,
Chile, Coldbmbia, Equador,
México, Peru, Uruguai e
Venezuela. Houve ainda 48
visitas a dezoito fabricas em
outros dois dias. A estimativa
de negodcios fechados nos
contatos realizados, segundo
pesquisa com os participan-
tes brasileiros, é de US$ 2,9
milhdes. Nos proximos doze
meses, 0 potencial é de US$
16,6 milhdes.

Alinhamento e balanceamento tem destaque entre as rotinas de manutencdo

Lavagem completa € o servico automotivo
mais agendado em plataforma online

A Webmotors apresenta o ran-
king dos servicos mais procu-
rados pelos usuarios da plata-
forma em todo o Brasil entre
julho e setembro de 2024.
Alocado no aplicativo do mar-
ketplace, 0 Webmotors Servicos
permite solicitar orcamentos e
realizar agendamentos de lava-
gem, estética, manutenc¢ao pre-
ventiva e funilaria.

Alavagem completa foi o servico
mais pesquisado pelos usuarios

da Webmotors no periodo,
seguido por alinhamento e balan-
ceamento, em segundo lugar, e
polimento de pintura, na terceira
posicao.

Servigos mais agendados no
Webmotors em todo o Brasil
entre julho e setembro

1. Lavagem completa

2. Alinhamento e
balanceamento

3. Polimento de pintura
4. Higienizacao interna

5. Instalagao de pelicula
protetora padrdo

6. Check-up eletrénico com
scanner

7. Cristalizacdo de pintura

8. Verificacao dos freios e
fluidos

9. Troca de discos e pastilhas

10. Limpeza de bicos injetores
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André Astini, diretor de conceito de oficina da rede Bosch Car Service

Veloe Go lanca gestao de manutencao em parceria com Bosch

A Veloe Go, solucdo com-
pleta em mobilidade e ges-
tdo de frotas, acaba de lan-
car 0 novo servico de Gestao
de Manuten¢ao. Em parceria
com a Bosch Car Service, a
ferramenta oferece uma solu-
¢ao ainda mais robusta para
gestores de frota, incluindo
manutencao preventiva e
corretiva, além de servicos
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adicionais como lavagem,
com a qualidade reconhecida
da Bosch e a op¢ao de outras
oficinas credenciadas.

Entre os principais benefi-
cios destaca-se a cobertura
nacional, a garantia de todas
as pecas e a certeza de contar
com um alto nivel de atendi-
mento com a comunicag¢ao
facilitada via WhatsApp entre

a Veloe e a oficina.

A plataforma oferece ainda
relatérios customizaveis que
podem ser integrados com
outros sistemas de gestdo, per-
mitindo uma visao mais abran-
gente e personalizada da frota.
"Estamos muito satisfeitos
em colaborar com a Veloe Go
por meio da Bosch Car Service
que com a ampla gama de

servicos especializados e uma
rede de aproximadamente
1000 oficinas espalhadas por
todos os estados do territorio
nacional vai contribuir para
facilitar a gestao de frotas”,
André Astini, diretor de con-
ceito de oficina da rede Bosch
Car Service.

CNC se posiciona sobre proposta de reducdo da jornada de trabalho

A Confederacdo Nacional do
Comeércio de Bens, Servicos
e Turismo (CNC) emitiu nota
manifestando sua posicao con-
traria a Proposta de Emenda a
Constituicao que visa a redu-
cdo da jornada de trabalho
para quatro dias por semana,
conforme proposta em analise.
“Embora entendamos e valo-
rizemos as iniciativas que
visam promover o bem-estar
dos trabalhadores e ajustar
0 mercado as novas deman-
das sociais, destacamos que
a imposicao de uma reducado
dajornada de trabalho sem a
correspondente reducao de
salarios implicara diretamente
no aumento dos custos ope-
racionais das empresas. Esse
aumento inevitavel na folha

de pagamento pressionara
ainda mais o setor produtivo,
ja onerado com diversas obri-
gacOes trabalhistas e fiscais.

O impacto econdémico direto
dessa mudanca podera resul-
tar, para muitas empresas,
na necessidade de reduzir o
quadro de funcionarios para
adequar-se ao Novo cenario
de custos, diminuir os salarios
de novas contratacoes, fechar
estabelecimento em dias espe-
cificos, o que diminui o desem-
penho do setor e aumenta o
risco de repassar o desequili-
brio para o consumidor. Com
iSSO, antecipamos que, ao iNves
de gerar novos postos de tra-
balho, a medida pode provo-
car uma onda de demissdes,
especialmente em setores de

Impacto econémico pode resultar em reducao de pessoal, alerta entidade

mao de obra intensiva, prejudi-
cando justamente aqueles que
a medida propde beneficiar.

Além disso, as atividades
comerciais e de servicos exi-
gem uma flexibilidade que
pode ser comprometida com
a implementacdo da semana
de quatro dias, dificultando
0 atendimento as demandas
dos consumidores e compro-
metendo a competitividade
do setor. A CNC acredita que
a reducdo da jornada de tra-
balho deve ser discutida no
ambito das negociacdes cole-
tivas, respeitando as especifi-
cidades e limitacdes de cada
setor econémico e evitando a
imposicdo de uma regra unica.
A Confederacao reforca seu
COMPromisso com a geracao

de empregos e o fortalecimento
do setor produtivo, ressaltando
gue qualquer mudanca na
legislagdo trabalhista deve ser
amplamente debatida e anali-
sada quanto aos seus impac-
tos econdmicos e sociais, para
que possamos construir um
ambiente sustentavel para tra-
balhadores e empresas.

Por fim, a CNC conclama os
parlamentares a reavaliar esta
proposta e buscar alternati-
vas que promovam o desen-
volvimento econdmico, a pre-
servacao dos empregos e o
bem-estar dos trabalhadores
sem onerar excessivamente
as empresas e comprometer
a estabilidade do mercado de
trabalho brasileiro”.
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Instalacao esta localizado no mesmo complexo da fabrica

Toyota inaugura Centro Logistico de Pecas em Sorocaba

A Toyota do Brasil inaugurou
seu novo Centro Logistico de
Pecas na cidade de Sorocaba
(SP). O projeto é resultado de
um investimento de R$ 160
milhdes, que permitiu um
aumento da area total do novo
centro logistico para 55.000
m?, um crescimento de 66%
em relacdao a area anterior.
A nova operacao agora tem
capacidade para processar
1,1 milhdao de pecas por més,
um aumento de 30%, além de
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empregar 240 pessoas.

Responsavel pelo abasteci-
mento de 23 paises da América
Latina, o novo Centro Logistico
de Pecas tem como objetivo
suportar o crescimento da pro-
ducao e exportacao da Toyota,
impulsionado pelo recente
investimento de R$ 11 bilhdes
até 2030, que permitira um
aumento da capacidade de
producado de veiculos e moto-
res, além do lancamento de
novos modelos hibridos flex

- tecnologia introduzida pela
Toyota em 2019 com o Corolla
seda, contribuindo para a ele-
trificacao do pais.

Com uma taxa de disponibili-
dade de pecas imediata anun-
ciada de 97,5% e entregas em
até 24 horas dentro do estado
de Sao Paulo, a nova instala-
cdo permitird a Toyota man-
ter seu nivel de pds-venda e
suporte a rede de concessio-
narias, assegurando a tran-
quilidade de seus clientes em

todos os 23 paises atendidos
pela operacao do Brasil.

O novo centro logistico reflete
0 compromisso continuo da
Toyota com a sustentabilidade
ao utilizar energia 100% reno-
vavel, iluminacdo natural em
grande parte do prédio, lam-
padas em LED e sistema de
ventilagao natural para redu-
Zir 0 consumo, equipamen-
tos elétricos e reutilizar agua
de chuva para os banheiros e
processos de limpeza.

Controil amplia linha de servos freios para o mercado de reposicao

A Controil, especialista na fabri-
cagdo de componentes para
freios hidraulicos, investe con-
tinuamente em novidades para
garantir a oferta de produtos
para o mercado de reposicdo. A
empresa acaba de langar novas
aplicacbes. Sdo quatro cédigos
em servos de freio, que atendem
a todos os requisitos de quali-
dade exigidos por montadoras.

Para modelos da Chevrolet tem
novos itens para Montana, com
a referéncia C-5681, enquanto
para o Onix Plus e Tracker, a
marca apresenta o C-5683. Os
modelos Citroén C3 e Peugeot
208 e 2008 possuem o codigo
C-5682. Por fim, completando
0 pacote de novidades o servo
freio para modelos Volkswagen
up! tem a especificacdo C-5684.

Com a plataforma Auto Experts
https://autoexperts.parts, € pos-
sivel acessar estes lancamentos
e 0 catdlogo completo da linha
de produtos que inclui, além do
servo freio, cilindro mestre, cilin-
dro de roda, cilindro de embrea-
gem, kits de reparo e manguei-
ras injetadas e materiais de
borracha para vedacdo.

Marelli Cofap Aftermarket lanca bieletas para modelos BYD

De olho no crescimento do
segmento de veiculos elétri-
cos, a Marelli Cofap Aftermarket
anuncia o lancamento de
bieletas para os modelos BYD.
Comercializados com a marca
Cofap, os novos cadigos de biele-
tas sdo destinados aos mode-
los BYD Dolphin, que ocupa o

segundo lugar no ranking dos
mais vendidos, e ao BYD Song
Plus, ambos fabricados a partir
de 2023. O catdlogo de biele-
tas ganhou também outros
dois codigos: BTC22122 (Toyota
Corolla, fabricado a partir de
2019)e BTC17117 (Peugeot 208,
produzidos a partir de 2021).

Foto: divulgacao

Foto: divulgagdo
Novas aplicacdes atendem veiculos Chevrolet,
Citroén, Peugeot e Volkswagen

LANCAMENTOS '

Novidades acompanham o crescimento da frota de elétricos no pais

ZF Aftermarket expande portfélio com cilindro mestre de freio

para veiculos Renault

A ZF Aftermarket lanca no
mercado de reposicao cilin-
dro mestre de freio para vei-
culos Renault, aumentando
sua atual cobertura da linha
leve. Para o veiculo Logan, o
componente atende os mode-
los Authentique 2007/2013;
Expression 2007/2012,
Expression G1 2007/2013;
Privilege 2007/2012; Privilege
G1 2007/2014. Ja para o
Sandero, os modelos atendidos
sdo Authentique e Authentique

HI-Flex 2007/2014; Expression,
Expression HI-Flex e Expression
HI-Torque 2007/2014; GT
Line 2007/2014; Privilege,

Foto: divulgagdo
Componente atende veiculos Loga

Privilege HI-Torque, Privilege
HI-Flex, e Privilege HI-Flex
Auto 2007/2014; e Stepway
2007/2011.

n e Sandero

Valeo apresenta
novidades para
0 mercado

A Valeo Service anunciou uma
série de novos produtos lanca-
dos recentemente para atender
0 mercado de reposi¢cdo. Sao
diversos itens para diferentes
marcas de veiculos nos segmen-
tos de climatizacdo, iluminacdo,
sistemas de freio, transmissao e
sistemas elétricos. Confira todas
as novidades nas plataformas
digitais da empresa.
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‘ ELETRIFICACAO

Mercado de elétricos e plug-in cresce 200% em 12 meses

Com dois meses para o fechar
2024, as vendas de veiculos
leves eletrificados registra-
ram, em outubro, os melho-
res nimeros deste ano. Foram
16.033 eletrificados vendidos,
com um aumento de 21% em
relacdo ao més de setembro.
Na comparacao com outubro
de 2023 (9.537), ha um cresci-
mento de 68%.

O mercado de eletrificados
no pais se encontra em franca
expansao e desenvolvimento.
A cadeia produtiva da eletro-
mobilidade tem aquecido o
setor automotivo, por meio da
chegada de novas empresas,
da implementacdo de novas
linhas de producgao e da oferta
de novos servicos.

Os resultados apresenta-
dos pela ABVE em seu 1°
Anuario da Cadeia Produtiva
da Eletromobilidade (https://
abve.org.br/abve-lanca-10-
-anuario-da-cadeia-produ-
tiva-da-eletromobilidade/)
demonstram o quanto as
empresas estao dispostas a
investir no segmento da ele-
tromobilidade. Os numeros
de vendas sdo o reflexo des-
ses investimentos e da aposta
no segmento.

No acumulado de janeiro a
outubro de 2024, foram ven-
didos 138.581 veiculos leves
eletrificados, o que representa
uma evolucao de 107%, na

60

comparacdo com 0 mesmo
periodo de 2023 (67.047).

A média mensal de vendas
de eletrificados se encontra
em 13.858 veiculos, aproxi-
mando ainda mais a estima-
tiva de 2024 alcancar a marca
de 160 mil.

Os veiculos elétricos plug-in,
que representam o0s veicu-
los 100% elétricos (BEV) e os
hibridos plug-in (PHEV), lide-
ram a participacao de mer-
cado dos eletrificados em
2024, com 71% das vendas
(98.396). Os 29% restantes
(40.185) encontram-se dis-
tribuidos entre os hibridos
(HEV e HEV Flex) e os micro

hibridos (MHEV).

Em 2023, a participacao dos
elétricos plug-in, no periodo
de janeiro a outubro, foi de
50,4% (33.788). Ja em 2024,
as vendas chegaram a 98.396
veiculos, um crescimento de
191% deste mercado.

Tecnologias

Em outubro, foram vendidos
6.109 veiculos 100% elétricos
(BEV), 0 que representa 38,1%
de participagdo em relagao ao
total de eletrificados. Na com-
paracao com setembro, houve
um aumento de 30% nas ven-
das desse segmento. Em rela-
¢ao a outubro de 2023 (2.370),

ha um excelente crescimento
de 157,8%.

Ja os hibridos plug-in (PHEV),
totalizaram o més com 5.961
unidades vendidas, com uma
participacdo de mercado
(market share) de 37,20%. Em
relacdo ao més de setembro
(4.896 veiculos), houve um
crescimento de 22,4%, ja na
comparag¢ao com outubro de
2023 (3.028 veiculos) ha um
aumento de 73,8%.

Os HEV convencionais (elétri-
cos ndo plug-in a gasolina ou
diesel) ficaram com 8,7% das
vendas (1.391 veiculos). Os HEV
FLEX, com 10,2% (1.643 veicu-
los), e os micro hibridos (MHEV),

Forte investimento das marcas chinesas tém contribuido para avanco dos carros 100% elétricos

com 5,8% (929 veiculos).
No acumulado 2024 (janeiro
a outubro), a participacdo de
mercado dos eletrificados por
tecnologia € a seguinte:

+ BEV:51.830 (37,4%)

+ PHEV: 46.566 (33,60%)

« HEV: 12.320 (8,89%)

* HEV FLEX: 17.481 (12,61%)

+ MHEV: 10.384 (7,49%).

Geografia da
eletromobilidade

Desde o inicio do fomento das
vendas dos veiculos leves eletrifi-
cados, o Sudeste sempre figurou
como a regido lider no processo.
De janeiro a outubro de 2024, a
regiao foi responsavel por 49%
(67.853) do total das vendas do
periodo (138.581). Na compara-
¢ao com o mesmo periodo de
2023, o percentual de partici-
pacao era maior. Encontrava-se
em 52,6% (35.296) do total de

vendas (67.047).
A diminuicdo na participacao
da regiao Sudeste ndo gerou
uma reduc¢ao nas vendas dos
veiculos eletrificados. O que
indica que 0 processo comecou
a ganhar mais relevancia e mer-
cado em outras regides do pais.
As regides Sul, Nordeste e
Centro-Oeste aumentaram,
nos ultimos 12 meses, suas
participacdes de mercado nas
vendas de eletrificados, com
destaque para as vendas de
elétricos plug-in.
Em relacdo aos municipios, o
destaque de vendas ainda sao
as capitais. Em outubro, os cinco
municipios que mais venderam
veiculos eletrificados foram:

+ 1°Sao Paulo: 1.971

+ 2°Brasilia: 1.591

+ 3° Curitiba: 850

+ 4° Rio de Janeiro: 690

+ 5° Belo Horizonte: 631

HORSE e WEG anunciam o inicio da
comercializacao do Range Extender

A HORSE, uma divisao da
Horse Powertrain, apresen-
tou na recente Fenatran, em
Sado Paulo, o sistema Range
Extender (REX) no estande da
WEG (G 228), empresa par-
ceira da HORSE no desen-
volvimento desta tecnologia,
e aproveita para anunciar a
assinatura do Contrato de
Comercializagao.

“A assinatura do contrato

com a WEG é um marco
importante para a HORSE.
Estamos focados em forne-
cer tecnologias de descarbo-
nizacdo em todo o mundo,
e essa parceria nos ajudara
a democratizar nosso port-
folio de eletrificacao (Range
Extender). Estamos ansiosos
para explorar as novas opor-
tunidades de negdcios em
diversos mercados e setores,”

afirma Mateus Fonseca, dire-
tor de Desenvolvimento de
Negdcios da HORSE.

A arquitetura do Range
Extender é composta pelo
Motor de Combustdo interna
da HORSE e pelo Gerador de
Energia Elétrica da WEG. E
suas vantagens sao significa-
tivas. A bateria permite mobi-
lidade sem emissdes, ideal
para conduc¢ao na cidade e
em zonas de baixa emissao.
Além disso, pode ser carre-
gada usando equipamento
de recarga publico ou uma
fonte de energia domés-
tica. O motor de combustao
estende ainda mais sua auto-
nomia, eliminando a ‘ansie-
dade de alcance’ associada
aos veiculos elétricos tradi-
cionais. Quando a bateria
esta suficientemente carre-
gada, o motor desliga, ope-
rando sempre em sua janela

de eficiéncia maxima e mini-
mizando o consumo de com-
bustivel e as emissodes.

“A parceria com a HORSE
e o0 lancamento do Range
Extender marcam um avanco
importante na mobilidade sus-
tentavel. Essa tecnologia ino-
vadora combina nosso gera-
dor de energia com o motor
da HORSE, oferecendo eficién-
Cia e descarbonizacdo, espe-
cialmente em aplica¢des onde
a eletrificacdao pode enfrentar
desafios frente a autonomia,
declara Carlos Grillo, dire-
tor superintendente da WEG
Digital & Sistemas.

Esta solucao é ideal para
setores onde a eletrificacao
enfrenta desafios relaciona-
dos a custo, peso e autono-
mia, e se mostra especial-
mente valiosa em mercados
com infraestrutura de recarga
elétrica ainda insuficiente.

Arquitetura tem motor de combustdo interna HORSE

e gerador de energia elétrica WEG
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‘ SINDIPECAS

Faturamento das industrias para a reposicao tem crescimento real
de 9,1% até agosto

O setor como um todo apresentou crescimento real de 5,5% no periodo, seqgundo o Sindipecas

O faturamento nominal da
IndUstria de Autopecas até
0 més de agosto/24 somou
montante 8,9% maior (5,5% em
termos reais) em comparac¢ao
ao mesmo periodo de 2023.
Considerando o comparativo
com 0 més imediatamente
anterior, apresentou leve cres-
cimento, variacao nominal de
1,9% e real de 1,5%.

Por canal de distribuicdo, o
mercado de reposicdo ampa-
rou a maior variacado nominal
(12,5%) e real (9,1%) entre os
meses de janeiro e agosto. Em
relacao a venda de pecas para
a linha leve, houve incremento
real de 1,0% na passagem
mensal e de 12,4% no acu-
mulado do ano. No caso da
linha de pesados, apurou-se
aumento real de 2,0% entre
julho e agosto, porém queda
3,8% no ano, o que ainda
reflete os problemas enfren-
tados por esse segmento em
2023. O faturamento prove-
niente das montadoras trouxe
avanco nominal de 2,6% (real
de 2,1%) frente a julho/24.
No ano, o ganho encontra-se
em 10,8%, em termos nomi-
nal, e um pouco menor (7,4%)
quando se elimina o efeito
da inflacdo. De modo geral,
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0 resultado estd em linha
com a producao e vendas de
autoveiculos, divulgadas pela
Anfavea, que tiveram varia-
¢ao positiva de 6,6% e 17,5%,
respectivamente, até agosto
desse ano. Na contramdo
dos cenarios apresentados, as
exportacdes em dolares exibi-
ram retracao, nominal e real,
no acumulado até agosto.

De certa forma, os resul-
tados foram antecipados
pela Sondagem Mensal da

IndUstria de Autopecas, divul-
gada no final de agosto. Nelg,
ja havia a indica¢do de cresci-
mento, conforme as meétricas
de comparac¢do (més anterior,
mesmo més do ano anterior
e acumulado no ano), para
as vendas e para a produ-
¢ao. Outrossim, o relatdrio da
balanca comercial trazia infor-
macdes acerca de contexto de
retracao para as exportacoes
de autopecas em agosto, em
boa medida representadas

nesta pesquisa conjuntural.
A estabilidade da utilizacao da
capacidade (NUCI) permanece
com 73 p.p., absolutamente
em linha com 0s meses recen-
tes dada a boa performance
da producdo de autoveicu-
los. O volume de empregos
subiu 0,9% na passagem entre
julho e agosto/24, no ano, o
emprego apresentou esta-
bilidade (0,2%) frente a igual
periodo anterior.
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Comeércio de veiculos, motos, partes e pecas cresce 13,3%
no ano ateé setembro

Dados divulgados pelo IBGE mostram que as vendas do setor varejista como um todo apresentaram variacao

positiva de 0,5%

Em setembro de 2024, o
volume de vendas do comeér-
cio varejista avancou 0,5%
na comparagdo com agosto,
na série com ajuste sazonal.
No més anterior, havia tido
variacao negativa de 0,2%. A
média movel trimestral variou
0,3% no trimestre encerrado
em setembro.

Na série sem ajuste sazonal,
O comércio varejista subiu
2,1% em relacao a setembro
de 2023, 16% taxa consecutiva
Nno campo positivo. O acumu-
lado no ano chegou a 4,8%,
enquanto 0 acumulado nos ulti-
mos 12 meses ficou em 3,9%.
No comércio varejista ampliado,
que inclui veiculos, motos,
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partes e pecas, material de
construcao e atacado de pro-
dutos alimenticios, bebidas
e fumo, o volume de vendas
subiu 1,8% na série com ajuste
sazonal. A média movel tri-
mestral cresceu 0,5%. Na série
sem ajuste sazonal, o varejo
ampliado teve alta de 3,9%,
acumulando no ano alta de
4,5% ante 0 mesmo periodo de
2023 e de 3,8% em 12 meses.

Quatro atividades avancam

na comparagao com agosto

Em termos setoriais, houve
equilibrio entre taxas positi-
vas e negativas. Outros arti-
gos de uso pessoal e domés-
tico (3,5%), Combustiveis e

lubrificantes (2,3%), Artigos
farmacéuticos, médicos,
ortopédicos, e de perfuma-
ria (1,6%) e Hiper, supermer-
cados, produtos alimenti-
cios, bebidas e fumo (0,3%)
registraram taxas positivas.
Ja Moveis e Eletrodomésticos
(-2,9%), Equipamentos e mate-
rial para escritério, informa-
tica e comunicacao (-1,8%),
Tecidos, vestuario e calcados
(-1,7%) e Livros, jornais, revis-
tas e papelaria (-0,9%) tiveram
gueda na passagem de agosto
para setembro.

No ambito do comércio vare-
jista ampliado, as duas ativi-
dades com crescimento, na
passagem de agosto para

setembro, foram Veiculo e
motos, partes e pecas, com
6,6%, e Material de constru-
cao, com 1,1%.

Quatro atividades avancam
frente a setembro de 2023
Em relacdo a setembro de
2023, quatro dos oito setores
investigados ficaram no campo
positivo: Artigos farmacéuticos,
médicos, ortopédicos e de per-
fumaria (16,3%), Outros arti-
gos de uso pessoal e domés-
tico (5,7%), Tecidos, vestuario e
calcados (0,7%) e Hiper, super-
mercados, produtos alimenti-
cios, bebidas e fumo (0,6%).
No campo negativo ficaram
Livros, jornais, revistas e pape-
laria (-10,6%), Equipamentos e
material para escritorio, infor-
matica e comunicacao (-4,9%),
Combustiveis e lubrificantes
(-1,5%) e Moveis e eletrodo-
meésticos (-0,4%).

No comércio varejista
ampliado, Veiculos e motos,
partes e pecas obteve cresci-
mento de 18,0%, Material de
construcao teve alta de 9,4% e
Atacado especializado de pro-
dutos alimenticios bebidas e
fumo caiu 9,1% em setembro
de 2024, na comparacao com
setembro de 2023.

O grupamento de Combustiveis
e lubrificantes apresentou
resultado 1,5% inferior ao de
setembro de 2023, a menor
amplitude no campo negativo
dos cinco meses consecuti-
vos de queda: -4,0% tanto em
maio quanto em junho, -4,4%
em julho e -4,6% em agosto.
Ainda na leitura interanual, o
setor exerceu a principal con-
tribuicdo no campo negativo
para o varejo, somando -0,2
p.p. ao total de +2,1% dos oitos
setores pesquisados. No ano,
0 acumulo é negativo desde
marco de 2024, atingindo
-2,4% até setembro. Cenario
similar se da nos ultimos 12
meses: sete meses consecu-
tivos registrando perdas, che-
gando a -2,8% até setembro.

No varejo ampliado, a ativi-
dade de Veiculos e motos, par-
tes e pecas fechou setembro
de 2024 com 18,0% de cresci-
mento com rela¢do a setem-
bro de 2023. Na série histo-
rica, este é o décimo sétimo
més sequido a apresentar alta
(a ultima queda foi em abril
de 2023: -2,0%). O resultado
de setembro levou o setor a
registrar a maior contribuicdo
na formacao da taxa global do
ampliado, somando 3,3 p.p. ao
3,9% do total das onze ativi-
dades cobertas pela pesquisa.
Em termos do acumulado no
ano, o resultado foi de 13,3%
até setembro, ritmo superior
ao més anterior (12,7%). Nos
dltimos 12 meses, 0 acumulo

é também ¢é positivo: 12,9%
até setembro.

Comeércio varejista cresce 4,0%
no terceiro trimestre de 2024

O comércio varejista regis-
trou alta de 4,0% no 3° trimes-
tre de 2024, na comparacdo

com o mesmo trimestre de
2023. Com isso, o terceiro
trimestre adiciona um ponto
a sequéncia de oito resulta-
dos no campo positivo, em
volume, para este indica-
dor. O resultado positivo foi
acompanhado por cinco dos

oito setores que compdem o
indicador global: Artigos far-
macéuticos, médicos, ortopé-
dicos e de perfumaria (16,1%),
Outros artigos de uso pessoal
e domeéstico (6,0%), Mdveis
e eletrodomeésticos (4,7%),
Tecidos, vestuario e calcados

65



‘ VAREJO

Tabela 2 - BRASIL - INDICADORES DA RECEITA NOMINAL DE VENDAS DO COMERCIO VAREJISTA
E COMERCIO VARE]ISTA AMPLIADOD, SEGUNDO GRUPOS DE ATIVIDADES: Setembro 2024

ATIVIDADES

COMERCIO VAR ENSTA (2)
1 - Combustiveis e lubrificantes

2 - Hiper, supermercados, prods.
alimenticios, bebidas e fumo

2.1 - Super e hipermercados
3 - Tecidos, vest. e calgados
4 - Mdveis e eletrodomésticos
4.1 - Moweis
4.2 - Elerodomésticos

5 - Artigos farmaceuticos, med.,

ortop. & de perfumaria
& - Livros, jornais, rev. e papelaria

7 - Equip. e mat. para escritdrio,
informatica e comunicagdo

& - Qutros arts. de uso pessoal e
doméstico

COMERCIO VAREJISTA AMPLIADO (3)
0 - Veiculos e motos, partes e pegas
10- Material de construcdo

11- Atacado Prod Alimen., Beb. =
Fumo

MES/MES ANTERIOR (1)

Taxa de Variagio (%)

JuL AGOD SET JUL AGD

1,0 0,2 1,1 95 100
0,2 34 5 08 41
0,9 0,5 08 70 108
13 0,6 3 75 i
26 0, A6 75 77
1,0 1 27 80 73
- - - 90 140

- - - 76 51
1,2 16 22 223 219
0,5 2 02 25 09
23 1,3 22 -19 34
17 4,0 37 139 42
0,5 0,5 26 112 66
46 5,6 65 198 7.3
03 0,0 1,6 108 36
76 53

Fonte: IEGE, Diretoria de Pesquizas, Coordenagdo de Estatisticas Conjunturais em Empresas

1) Séries com ajuste sazonal.

(4,2%) e Hiper, supermercados,
produtos alimenticios, bebidas
e fumo (3,5%). Ja Livros, jornais
revistas e papelaria (-8,0%),
Combustiveis e lubrifican-
tes (-3,5%) e Equipamentos e
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material para escritério, infor-
matica e comunicacao (-2,4%)
fecharam o terceiro trimestre
de 2024 abaixo do mesmo tri-
mestre de 2023.

Para o varejo ampliado, a alta

MES/IGUAL MES DO
ANO ANTERIOR

ACUMULADO

Taxa de Variagée (%) Taxa de Variagao (%)

SET NOANO 12 MESES
6,8 8,5 7.2
0,8 3,1 32
6,3 g5 7.4
6,8 g,1 7.9
23 32 35
0,9 2,6 17
5,2 6,7 5,1

0,5 1,2 0,9
22,7 21,0 g2
3.0 0,4 0,9
6,3 1,9 2,0
8,0 10,1 5,2
7.8 73 65
173 2,5 23
9,3 37 3,0
1,2 0,7 12

de 4,8% no terceiro trimestre
de 2024 é a sétima consecu-
tiva. Veiculos e motos, parte
e pecas e Material de cons-
trucao cresceram no terceiro
tri de 2023: 15,3% e 8,2%,

respectivamente. No sentido
contrario, Atacado especiali-
zado em produtos alimenti-
cios, bebidas e fumo registrou
queda de 6,8%, em volume, na
comparacao dos terceiros tri-
mestres de 2024 e 2023. No
sentido contrario, Atacado
especializado em produtos
alimenticios, bebidas e fumo
registrou queda de 6,8%, em
volume, na comparac¢do dos
terceiros trimestres de 2024
e 2023.

Comparado a agosto, vendas
aumentam em 21 unidades
da federacdao em setembro
Na passagem de agosto
para setembro de 2024, na
série com ajuste sazonal, a
taxa média nacional de ven-
das do comércio varejista
avancou 0,5%, com resulta-
dos positivos em 21 unida-
des da federacdo, com des-
taque para Espirito Santo
(3,8%), Amazonas (3,3%) e
Piaui (3,0%). Por outro lado,
pressionando negativamente,
figuram 5 das 27 unidades
da federacdo, com destaque
para Amapa (-3,9%), Tocantins
(-3,9%) e Mato Grosso (-2,5%).
Minas Gerais apresentou
estabilidade (0,0%).

No comércio varejista
ampliado, a variacao entre
agosto e setembro de 2024
foi de 1,8%, também com
predominancia de resulta-
dos positivos, em 20 das
27 unidades da federacdo,

com destaque para Parana
(20,5%), Espirito Santo (6,0%)
e Maranhao (4,1%). Por outro
lado, sete das 27 Unidades da
Federacao tiveram resulta-
dos negativos, com destaque
para Amapa (-3,7%), Tocantins
(-2,8%) e Bahia (-1,6%).

Em relagao a 2023, vendas
sobem em 22 unidades da
federacao. Frente a setembro

de 2023, a variacao das ven-
das no comércio varejista, no
corrente més, foi de 2,1%,
com predominancia de resul-
tados positivos, em 22 das
27 unidades da federacao,
com destaque para Amapa
(14,6%), Paraiba (13,0%) e
Roraima (11,3%). Por outro
lado, pressionando nega-
tivamente, figuraram cinco

das 27 unidades da federa-
cao, com destaque para Mato
Grosso (-1,9%), Minas Gerais
(-1,1%) e Mato Grosso do Sul
(-0,6%).

J& no comércio varejista
ampliado, a variacao entre
setembro de 2024 e setem-
bro de 2023 foi de 3,9%,
com resultados positivos
em 23 das 27 unidades da

federacao, com destaque
para Parana (20,4%), Amapa
(17,7%) e Paraiba (12,9%).
Por outro lado, pressionando
negativamente, figuraram
quatro das 27 unidades da
federacao, com destaque
para Mato Grosso do Sul
(-7,7%), Sao Paulo (-1,1%) e
Mato Grosso (-1,0%).
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Legislacdo brasileira, como é hoje, proibe a circula¢do de carros autdnomos

Audiéncia publica debate requlamentacado de veiculos autonomos

Encontro com especialistas foi realizacdo em comissdo na Camara dos Deputados encarregada de formular

sugestdes para futura lei

A Comissao de Viacdo e
Transportes da Camara dos
Deputados esta debatendo
aspectos legais e juridicos da
regulamentacao de veiculos
autdbnomos. Em 29 de outu-
bro, foi realizada audiéncia
publica para que os parlamen-
tares ouvissem sugestdes de
especialistas no assunto.

Segundo o deputado Antonio
Carlos Rodrigues (PL-SP),
relator no colegiado do PL
1317/23, que regulamenta
0s veiculos autdbnomos ter-
restres, o Codigo de Transito
Brasileiro foi concebido
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considerando a existéncia de
condutor dentro do veiculo e
responsavel por guia-lo. Para
ele, hoje, a hipotese de que
um carro circule sem moto-
rista € incompativel com boa
parte das normas de con-
duta e, principalmente, com
as infracdes e sistema de
autuacao e multas. Ele acres-
centa existirem questdes mais
complexas, que extrapolam
o Cbdigo de Transito, e que
devem ser tratadas a luz dos
fundamentos do direito em si.
“Questdes relacionadas a
responsabilidade nos casos

de acidentes envolvendo vei-
culos autbnomos ndo estdo
pacificas. A fronteira entre a
responsabilidade do Estado,
do fabricante, do proprietario
e do usuario/condutor nesses
Casos precisa ser claramente
definida, o que ndo parece ser
tarefa simples”, afirma.

O deputado avalia que a inicia-
tiva de regulamentar a operacao
desses veiculos nas vias nacio-
nais € louvavel e deve ser aco-
lhida. Contudo, o tema é com-
plexo e deve ser discutido com
a sociedade “em um debate que
ajude a construir texto capaz

de oferecer seguranca juridica
a fabricantes, proprietarios de
veiculos autbnomos e demais
participantes do transito”.

Regras novas e especificas

Na audiéncia publica, par-
lamentares e debatedores
defenderam a criacdo de nor-
mas especificas para carros
autdbnomos. Para eles, a regu-
lamentacao devera abordar o
desenvolvimento tecnoldgico
dos veiculos autbnomos, com
atencdo, entre outros pon-
tos, a infraestrutura viaria,
a seguranca cibernética e a

capacitacdo dos eventuais
motoristas e passageiros.

O coordenador-geral de
Seguranca Viaria do Ministério
dos Transportes, Daniel Mariz
Tavares, informou que o Poder
Executivo analisa esse assunto
desde 2017. Segundo ele, entre
0s principais desafios de uma
nova regulamentac¢do estao:

+ aadequacao do Codigo
de Transito Brasileiro e da
legislacao infralegal;

* acriacao de normas de
seguranca especificas para
veiculos autbnomos;

+ adefinicao de atividades
secundarias que serao
permitidas dentro dos
velculos autbnomos,
como o eventual uso de
celulares;

* 0S mecanismos legais para
permitir a circulacdo de
veiculos autbnomos em
fase de testes;

+ aadequacao da
infraestrutura viaria,
incluidas as condic¢des de
conectividade, a sinalizacao
e a definicdo dos limites de
velocidade; e

* ainteracdo no transito
entre os veiculos
autbnomos e os demais.

+ Especialistas em direito
concordaram com a
necessidade de alteracdes
nas atuais regras.

Para o deputado Nicoletti
(Uniao-RR), que participou
da reuniao, a infraestrutura

é um dos problemas. “Hoje
nao existe ou é deficitaria,
ndo temos sinalizacao, e sera
preciso cuidar da estrutura
fisica das estradas e demais
vias”, observou.

De outro lado, segundo o
Observatério Nacional de
Seguranca Viaria (ONSV), ins-
tituicdo que atua para a redu-
cao dos indices de vitimas no
transito, a utilizacao de veicu-
los autbnomos, com regras
adequadas, podera trazer
beneficios ao pafs.

“Mesmo com ressalvas meto-
doldgicas, uma estimativa
indica que 5.300 mortes
teriam sido evitadas em 2022
se toda a frota de quatro
rodas fosse composta por vei-
culos autbnomos”, comentou
Paulo Guimardes, principal
executivo do ONSV.
Participaram da reunido
desta terca-feira o profes-
sor da Universidade de Sdo
Paulo Mauricio Zanoide de
Moraes; os servidores do
Ministério Publico Federal
Andrea Martinesco e Marcelo
Guedes; e a advogada Flaviana
Rampazzo Soares.

Segundo o deputado Alberto
Fraga (PL-DF), que presidiu a
audiéncia publica, é preciso
mudar o Cédigo de Transito
Brasileiro. “Essa novidade
tecnolégica podera fazer
parte do cotidiano, e € pre-
Ciso garantir a sequranca dos
cidadaos”, afirmou.

Hoje apensado ao texto

anterior, o Projeto de Lei
3641/23, do deputado
Bruno Ganem (Pode-SP),
cria norma especifica para

veiculos parcial ou total-
mente auténomos. “E funda-
mental uma legislacao clara
e abrangente”, defendeu ele.

Tecnologia pioneira comeca com 6nibus e produz H2 a partir de um
reformador que aquece etanol e d4gua a 750°C

Entra em operacao na USP primeira
planta de conversao de hidrogénio
a partir do etanol do mundo

Combustivel

produzido na estacdo experimental

abastecera trés dnibus urbanos, que circulardo pelo
campus da universidade, além de um rodoviario, com
autonomia para ir e voltar de Sdo Paulo a Piracicaba

Nas proximas semanas
entraré em operagao, no
campus Capital-Butanta da
Universidade de Sdo Paulo
(USP), a primeira estacdo de
abastecimento de hidrogé-
nio renovavel a partir do eta-
nol do mundo. O anuncio foi
feito pelo reitor da institui-
¢do, Carlos Gilberto Carlotti
Junior, na Conferéncia de
Pesquisa e Inovagdo em
Transicdo Energética (ETRI)

2024, realizada pelo Centro
de Pesquisa para Inovacdao em
Gases de Efeito Estufa (RCGI),
de 05 a 07 de novembro.
“Estamos inaugurando, agora,
nosso reformador de hidro-
génio. A partir da proxima
semana, teremos hidrogénio
produzido a partir do etanol
aqui na nossa universidade”,
afirmou Carlotti Junior.

O posto de abastecimento é
resultado de um projeto do
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RCGI, um Centro de Pesquisa
em Engenharia (CPE) consti-
tuido por FAPESP e Shell na
Escola Politécnica (Poli-USP).
O RCGI € um dos CPEs finan-
ciados pela Fundacao em par-
ceria com empresas.

A estacao produzira inicial-
mente 4,5 quilos (kg) de
hidrogénio por hora - apro-
ximadamente 100 kg por dia.
O combustivel sera utilizado
para o abastecimento de trés
Onibus urbanos que circulardo
pelo campus da USP, em Sao
Paulo, e um rodoviario, com
autonomia de 450 quildmetros
(km), suficiente para ir e voltar
da Cidade Universitaria para
Piracicaba, no interior paulista,
explicou Julio Meneghini, dire-
tor do RCG. “Estudos prelimi-
nares mostram que, se 18 Oni-
bus urbanos movidos a diesel
que circulam pela USP fossem
hoje substituidos por versdes
abastecidas com hidrogénio, a
universidade deixaria de emi-
tir quase 3 mil toneladas de
CO2 [didxido de carbono] por
ano”, disse Meneghini.

Por meio de projetos realiza-
dos no ambito do RCGI, os
pesquisadores pretendem
avaliar a eficiéncia desses
Onibus urbanos movidos a
hidrogénio. “Teremos as con-
dicdes, agora, de avaliar esses
veiculos em um ciclo real. Isso
é muito importante para apli-
cacdo, porque na industria
automobilistica, para chegar a
uma producdo em série de um
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veiculo, é preciso ter os nime-
ros muito bem determinados
e definidos em operacdes
reais’, acrescentou Meneghini.

Custo competitivo

A tecnologia empregada na
planta-piloto para a conver-
sdo de hidrogénio a partir do
etanol é baseada no uso de
um reator desenvolvido pela
startup paulista Hytron com
apoio do Programa Pesquisa
Inovativa em Pequenas
Empresas (PIPE), da FAPESP.
Dentro do equipamento, cha-
mado reformador, o etanol e
a dgua sao aquecidos a 750°C
com o intuito de desencadear
reacdes quimicas que resul-
tam na quebra das molécu-
las de etanol - constituidas
por atomos de carbono e de
hidrogénio - e, consequente-
mente, na producao de hidro-
génio e monoxido de carbono
biogénico, ou seja, que ndo é
de origem fossil.

“No inicio da reacdo € utili-
zado o proéprio etanol para
chegar a essa temperatura de
750°C. Depois, subprodutos,
como o metano e o CO, para
manter essa temperatura”,
detalhou Meneghini.

Por meio de uma tecnologia
desenvolvida pela Raizen, foi
possivel integrar todo esse
processo e utilizar 7 litros de
etanol para a producdo de 1
kg de hidrogénio.

Também sao utilizados 2,5
quilowatts-hora (kWh) para

manter os sistemas com pres-
Sao e a parte elétrica. "Mas, se
avaliarmos todos esses nume-
ros, € possivel verificar que
o hidrogénio produzido na
estacdo vai chegar a um valor
extremamente competitivo,
inclusive para uso nesses qua-
tro 6nibus aqui na USP”, ava-
liou Meneghini.

Os gases produzidos durante
as reac¢des sao purificados em
cilindros, onde sao separados
CO (monodxido de carbono),
CO2, 0 metano e o hidrogénio,
que precisa atingir um indice
de pureza de 99,999% para ser
usado tanto nos 6nibus como
no automovel Mirai, cedido
pela Toyota para o projeto - o
primeiro veiculo a hidrogénio
do mundo comercializado em
larga escala, cujas baterias sao
carregadas a partir da reacao
quimica entre hidrogénio e

Foto: Shutterstock

oxigénio na célula a combus-
tivel (fuel cell electric vehicle).
Ap0Os ser produzido e sair do
purificador, o hidrogénio é
comprimido e armazenado
em reservatorios com pres-
sao de cerca de 400 atmosfe-
ras. “Isso ja é suficiente para
abastecer os 6nibus e o vei-
culo Mirai, que, com 1 kg de
hidrogénio, roda 120 km [com
tanque cheio, abastecido com
5 kg de hidrogénio, o auto-
movel tem autonomia de 600
km]”, contou Meneghini.
Com a planta em plena ope-
racdo, os pesquisadores pre-
tendem avaliar, entre outras
guestdes, qual a quantidade
de CO2 emitida para produzir
1 kg de hidrogénio, o consumo
real dos veiculos e por quanto
tempo, em média, € possivel
manter a estacao operando,
pontuou Meneghini.

Combustiveis renovaveis tém potencial de reduzir em até 84% a pegada de carbono nos setores de transporte dos paises emergentes

Uso de biocombustiveis nos paises emergentes pode evitar
emissdo de 400 milhdes de toneladas de CO2 até 2030

Conclusdo esta em relatério sobre o potencial dos biocombustiveis para a reducao de emissdes de gases

de efeito estufa

O uso de biocombustiveis no
transporte no Brasil e em mais
outros dez paises emergen-
tes - incluindo China, India e
Africa do Sul - pode evitar a
emissao de 300 a 400 milhdes
de toneladas de CO2 ate
2030. Dessa forma, esse bloco
de paises consequiria contri-
buir com quase a metade da
meta estipulada pela Agéncia
Internacional de Energia (IEA,
na sigla em inglés) de diminuir
as emissdes de 800 milhdes
de toneladas desse gas de

efeito estufa pelo setor de
transporte globalmente nos
proximos seis anos.

As conclusdes sao de um
relatorio sobre o potencial
dos biocombustiveis na redu-
cao de emissdes de gases de
efeito estufa (GEE) produzido
pela forca-tarefa sobre bioe-
nergia da IEA, liderada por
pesquisadores vinculados ao
Programa FAPESP de Pesquisa
em Bioenergia (BIOEN).

O estudo foi lan¢cado durante
a Brazilian Bioenergy Science

and Technology Conference
(BBEST) 2024, que ocorreu
entre 22 e 24 de outubro,
em S3do Paulo. “E possivel
gque esses paises emergen-
tes reduzam a pegada de
carbono de seus setores de
transporte em até 84% ao
substituir o uso de combus-
tiveis fosseis por renovaveis,
como o etanol e o biodiesel,
usando muito pouca terra”,
disse Glaucia Mendes Souza,
coordenadora do BIOEN e
autora-lider do estudo.

Os pesquisadores ja tinham
publicado em 2023 um rela-
torio em que discutiram o
potencial dos biocombus-
tiveis em mercados emer-
gentes da América Latina,
incluindo Brasil, Argentina,
Colédmbia e Guatemala. Os
quatro paises, sob a lideranca
do Brasil, tém participacao
de 30% na producado global
de biocombustiveis e contri-
buem para a reducao de 62
milhdes de toneladas de CO2
equivalente por ano.
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Plantio

Ao analisar a disponibilidade
de terra nesses quatro pai-
ses latino-americanos para
o plantio de cultivares ener-
géticas, os pesquisadores
constataram que ainda ha
muito espacgo para expandir
a producao de biocombusti-
veis na regido, sem concorrer
com o plantio de alimentos
OuU avancar sobre areas de
floresta. "Ha muita terra dis-
ponivel nessa regido, espe-
cialmente voltada para pasta-
gem, que poderia ser usada
para a expansao da bioener-
gia nesses paises”, afirmou
Souza. “Se quiserem duplicar
a producdo de biocombusti-
veis e, dessa forma, contribuir
para evitar a emissao de 120
milhdes de toneladas de CO2
equivalente por ano, esses
paises teriam de converter
apenas 5% de suas areas de
pastagens”, estimou.

Ao avaliar quais outros pai-
ses emergentes também tém
disponibilidade de terra e
poderiam replicar o modelo
de producao de bioener-
gia implantado na Ameérica
Latina, 0s pesquisadores iden-
tificaram e incluiram no novo
estudo China, Etiépia, India,
Indonésia, Malasia, Africa do
Sul e Tailandia.

Em comum, esses paises
emergentes vivenciam rapido
desenvolvimento social e eco-
ndmMIco e espera-se que sua
contribuicao para as emissoes
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globais de GEE aumente rapi-
damente. Se esses paises
apresentarem as mesmas
emissdes per capita de CO2
no transporte que as nagdes-
-membros da Organizacdo
para a Cooperacao e
Desenvolvimento Econdmico
(OCDE), as emissdes globais
do setor aumentariam em
102%. A producdo de bio-
combustiveis poderia reduzir
significativamente as emis-
sdes de CO2 desses paises,
usando pouca terra, estima-
ram os pesquisadores.

“A producdo global de bio-
combustiveis hoje é de cerca
de 160 bilhdes de litros, o
que equivale a cerca de 4%
de toda a demanda do setor
de transporte. E as projecodes
da Agéncia Internacional de
Energia indicam que sera
preciso triplicar o volume
nos proximos cinco a sete
anos. Para isso, os paises
emergentes, especialmente
no Sul Global, deverao exer-
cer um papel crucial”, ava-
liou Bharadwaj Kummamuru,
diretor-executivo da World
Bioenergy Association (WBA),
da Suécia.

Dependéncias

Essas nacdes, entretanto,
também compartilham mui-
tos desafios para aumentar
a escala de producao de bio-
combustiveis, relacionados
ao financiamento, desen-
volvimento de tecnologias e

politicas publicas, ponderou o
especialista. "A maioria desses
paises emergentes é importa-
dora de combustivel fossil e
dependera de petréleo impor-
tado. Além disso, apresenta
crescimento populacional sig-
nificativo, o que significa que
demandara mais energia, ao
mesmo tempo em que tem
metas de descarbonizacao em
direcao a zerar suas emissoes
liquidas”, afirmou.

Potencial de reducao

Uma das principais conclu-
sdes do relatorio € a de que
0s biocombustiveis sdo eco-
nomicamente viaveis nos
paises estudados, exceto na
China e na Malasia. Na China,
a competicao com alimentos
torna a matéria-prima muito
cara. No entanto, nesse caso,
0s biocombustiveis poderiam
ser importados.

No caso da Malasia, os com-
bustiveis fosseis sao sub-
sidiados para controlar a
inflacdo e essa politica pode-
ria ser estendida aos bio-
combustiveis também para
torna-los economicamente
competitivos.

"0 Sudeste Asiatico e o Brasil
tém muitas semelhancas.
Temos paises em desenvol-
vimento, diversos recursos
e 0 mesmo entendimento
de priorizar o desenvolvi-
mento de uma industria
local de biocombustiveis, em
vez de comprar combustivel

importado. Estamos conside-
rando a mesma abordagem
do Brasil”, disse Esther Swee
Yoong Lew, representante do
ministério de transicao ener-
gética da Malasia.

De acordo com os autores do
estudo, a avaliacdo do ciclo
de vida revelou reducdes
substanciais nas emissdes
de GEE para biocombusti-
veis produzidos na Africa e
na Asia - até 78% para bio-
diesel e 81% para etanol em
comparagdo com combus-
tiveis convencionais. Esses
valores sdao semelhantes
aos relatados anteriormente
para biocombustiveis produ-
zidos na América Latina (até
79% para etanol e até 84%
para biodiesel).

A economia de GEE,
segundo 0s pesquisado-
res, € muito significativa na
India, Indonésia e Africa do
Sul por diferentes razdes.
Na fndia, os biocombustiveis
podem ser produzidos com
uma intensidade de carbono
muito baixa. Na Indonésia,
além da baixa intensidade
de carbono dos biocombus-
tiveis, o diesel fossil tem um
alto teor de enxofre, o que
causa chuva 4cida. Na Africa
do Sul, apesar das emissdes
maiores do que a média na
producdo de biocombusti-
veis, eles ainda representam
uma reducao muito grande
em comparagdo aos combus-
tiveis fosseis sintéticos.

Reducao de gases de efeito estufa por biocombustivel,
de acordo com a matéria-prima e o pais

Fase agricola

Fase industrial

Fase utilizacdo
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Producao de veiculos mantém patamar elevado em outubro
e vendas tém melhor resultado em 10 anos

Outubro foi marcado por um
ndmero de vendas que nao
ocorria desde dezembro de
2014. Os 264,9 mil autoveicu-
los emplacados superaram o
volume de dezembro de 2019,
até entao o mais elevado em
quase 10 anos. Foi um més de
forte demanda no mercado
interno, superando em 12,1%
setembro e em 21,6% outubro
do ano passado. A média dia-
ria de 11,5 mil unidades vendi-
das foi a maior deste ano. No
mundo, o Brasil foi o quinto
pais que mais emplacou vei-
culos em outubro, superando
até a Alemanha.
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Ja a producao atingiu 249,2 mil
unidades no ultimo més, cresci-
mento de 8,3% sobre setembro
e de 24,7% sobre 0 mesmo més
de 2023. “Embora esse tenha
sido o segundo melhor més
do ano em producao, ainda
estamos abaixo dos emplaca-
mentos, em fun¢do do elevado
volume de importacdes. No
acumulado, as vendas cresce-
ram 15%, enquanto a producao
subiu 8,9%", comparou Marcio
de Lima Leite, Presidente
da Associacdo Nacional dos
Fabricantes de Veiculos
Automotores (ANFAVEA).

Os 47 mil modelos importados

vendidos em outubro repre-
sentaram um recorde nos
ultimos 10 anos, sendo que
0s chineses representaram a
metade de todas as importa-
¢Oes de fora do Mercosul. No
total do ano, temos 369,1 mil
emplacamentos de modelos
estrangeiros, 36% a mais do
que nos 10 primeiros meses
de 2023. As exportacdes estao
longe de se igualar ao fluxo de
iImportacdes, mas a0 menos
vém reagindo nos ultimos qua-
tro meses. Em outubro foram
43,5 mil unidades exportadas,
alta de 39,2% sobre 0 mesmo
més do ano passado.

O acumulado de 2024 che-
gou a 327,8 mil automaoveis,
comerciais leves, caminhdes e
Onibus, volume 7,4% inferior
ao do ano passado. Outra boa
nova em outubro foi a eleva-
cao de 7 mil empregos dire-
tos nos ultimos 12 meses,
com potencial de geracao de
outras 70 mil vagas na cadeia
automotiva.

“Esse € o indicador que mais
nos deixa feliz, pois temos
grande responsabilidade
sobre os cerca de 1,2 milhdes
de trabalhadores do setor
automotivo”, comemorou o
Presidente da ANFAVEA.
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Confianca do consumidor cai 8,9% em Sao Paulo,
refletindo inseguranca com economia

Incertezas sobre o cenario fiscal e possiveis ajustes na politica monetaria diminuem o otimismo dos lares

e a intencdo de consumo

As vésperas de duas das
datas mais relevantes para
o varejo, como a Black
Friday e o Natal, os consu-
midores paulistanos se mos-
tram menos seguros para
consumir, como aponta
o Indice de Confianca do
Consumidor (ICC), pesquisa
realizada pela Federacao do
Comércio de Bens, Servicos
e Turismo do Estado de Sao

Paulo (FecomercioSP),que
registrou queda de 8,9%,
em outubro, quando com-
parado ao mesmo periodo
do ano passado. O ICC, que
registrou 132,8 pontos em
2023, agora esta com 121
pontos. No comparativo
mensal, a retracdo foi de
1,8% [grafico 1].

O indicador — que varia
entre 0 e 200 pontos,

apontando pessimismo ou
otimismo total dos consu-
midores em relacdo as con-
dicdes econOmicas atuais
e futuras — € composto
pelo Indice de Expectativa
do Consumidor (IEC) e
pelo Indice das CondicBes
Econdmicas atuais (ICEA).
Todos os componentes do
ICC apontaram quedas no
comparativo anual.

O principal motivo esta no
subindice Expectativa do
Consumidor, que apresentou
retracao de 12% no compa-
rativo anual, registrando 126
pontos. Em comparagdo a
setembro, a retracdo foi de
1,2%. J& a varidvel Indice
das Condi¢des Econbmicas
Atuais (ICEA) sofreu queda de
3,2% na relacdo interanual,
alcancando 113,4 pontos. No

GRAFICO 1. INDICE DE CONFIANCA DO CONSUMIDOR (ICC) - 12 meses
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Fonte: FecomercioSP

comparativo mensal, a redu-
cdo foi de 2,8%.

Cautela dos consumidores

Como consequéncia, a
Intencao de Consumo
das Familias (ICF), indice
também produzido pela
FecomercioSP, despencou
6,8% em relacao ao mesmo
més do ano passado, che-
gando a 104,8 pontos. Na
comparacao mensal, o indi-
cador apresentou uma retra-
cao de 1,17% — revelando
um consumidor mais caute-
loso, principalmente entre
as familias de menor renda.
Trés componentes do ICF
— Nivel de Consumo Atual

(/78,8 pontos), Perspectiva
de Consumo (92,7 pontos)
e Acesso ao Crédito (95,4
pontos) — estao abaixo dos
100 pontos, apontando pes-
simismo dos lares paulista-
nos sobre o consumo, espe-
cialmente nos setores que
dependem de crédito, como
0 de bens duraveis.

Considerando as variacoes
anuais, as maiores que-
das foram observadas nos
componentes Perspectiva
de Consumo (-20,2%), Nivel
de Consumo Atual (-12,7%)
e Perspectiva Profissional
(-10,7%). No entanto, dois
componentes do ICF apre-
sentaram sinais de melhoria:

GRAFICO 2. INDICE DE CONSUMO DAS FAMILIAS (ICF) - 12 meses

Renda Atual (5%) e Emprego
Atual (1,4%).

Segundo a FecomercioSP,
os dados refletem uma
transicdo do cenario eco-
ndbmico que contrasta com
0 otimismo observado no
periodo pds-pandemia, mar-
cado pela recuperacdo eco-
ndmica e por estimulos fis-
cais. Além disso, 0 aumento
da Selic e 0 encarecimento
do crédito tém enfraque-
cido o consumo, em espe-
cial entre as familias menos
abastadas.

Essa queda é um sinal de
alerta para os empresarios,
ja que as pessoas estdo cada
vez mais cautelosas quanto

Fonte: FecomercioSP

ao futuro, o que pode resul-
tar na necessidade de mais
promocdes e liquidacdes,
indicando também que os
empreendedores precisam
ter mais cuidado com a ges-
tdo de estoques para evitar
excessos que comprometam
a margem de lucro.

Mesmo com a inflacao e o
nivel de desemprego con-
trolados, além das expec-
tativas do consumo desse
periodo (com a Black Friday
e o Natal), ha uma queda da
confianca dos consumidores
em decorréncia da incerteza
acerca do cenario econo-
mico, inclusive de possiveis
ajustes na politica monetaria.
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Varejo fisico e comércio eletronico vém apresentando bom desempenho no ano

Empresarios do varejo de SP discutem desempenho
do setor e crescimento do e-commerce

Vendas do varejo paulista registraram alta de 2,9%, entre janeiro e setembro deste ano em comparacdo

ao mesmo periodo de 2023

Entre janeiro e setembro de
2024, o volume de vendas
do varejo no Estado de Sao
Paulo (PMC/IBGE) cresceu
2,9% em relacdao ao mesmo
periodo de 2023. Das 11 ati-
vidades analisadas, apenas
3 sofreram queda no fatura-
mento. A geracdo de empre-
gos também apresentou um
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cenario favoravel. Nos primei-
ros nove meses deste ano, o
varejo paulista criou cerca
de 24,2 mil novos postos de
trabalho, contra 8,2 mil regis-
trados no mesmo periodo de
2023. Apenas um dos oito
segmentos avaliados apre-
sentou desempenho nega-
tivo. Os dados fazem parte de

um estudo da Federacdo do
Comércio de Bens, Servicos
e Turismo do Estado de Sao
Paulo (FecomercioSP), um dos
temas do encontro regional
realizado em parceria com
o Sindicato do Comércio
Varejista e Lojista do Comércio
de Sao Paulo (Sindilojas-SP),
no ultimo dia 5, em Sao Paulo.

Analises atual e futura

Na visdo da entidade, o
desempenho positivo do
setor foi impulsionado por
um ambiente econdmico
mais aquecido, apresentando
avan¢o no emprego, elevacao
da renda disponivel dos con-
sumidores e, consequente-
mente, aumento do consumo

das familias e do volume de
vendas do Comércio. “Por
outro lado, houve um cresci-
mento das operac¢des de cré-
dito, o que demonstra que as
familias estao se endividando
para consumir. A longo prazo,
isso pode ocasionar maior
numero de inadimplentes”,
alertou Jaime Vasconcellos,
assessor da FecomercioSP.
Além disso, a Federacdo cha-
mou a atencdo para possiveis
riscos e consequéncias desse
cenario. “Se o consumo esti-
ver acima da capacidade da
economia de sustentar a
demanda, havera alta da infla-
¢ao e mais desequilibrio fiscal,
além de elevacdo nos juros e
menos crescimento futuro”,
comentou 0 assessor.

E-commerce

Essa conjuntura positiva tam-
bém promoveu transforma-
coes que foram aceleradas
durante e ap6s a pandemia
de covid-19, quando houve
um salto do comércio eletr6-
nico no Brasil. Em 2023, as
receitas do setor somaram
R$ 205,1 bilhdes. Ha oito anos,
esse montante era quatro
vezes menor (R$ 53 bilhdes,
em 2016). Em 2020, o setor
aumentou o faturamento em
80,9% em comparac¢ao ao ano
anterior — dltimo antes da
crise sanitaria. Desde entdo,
0 e-commerce sustentou esse
crescimento das receitas.

Os dados da FecomercioSP

ainda mostram que Sao Paulo
€ 0 maior mercado consumi-
dor de produtos dentro do
e-commerce, assim como € de
onde saem quase metade das
vendas para outras unidades
federativas, levando em conta
apenas transacoes realizadas
por empresas sediadas no
Brasil. Em 2023, quase 33% de
todo o mercado consumidor
dessa modalidade de venda,
em termos nacionais, esta-
vam em Sao Paulo. Em outras
palavras, de cada R$ 100 reais
consumidos no comércio ele-
trénico do Pais, R$ 33 vieram
do mercado paulista.

Frente a esse desempenho
positivo, o comércio eletro-
nico consolidou a sua posi-
¢ao dentro do varejo nacio-
nal, representando, hoje,
6,9% de todas as vendas
desse imenso setor que dina-
miza a economia do Pais e
tem forca relevante na com-
posicao do Produto Interno
Bruto (PIB). Sete anos atras,
essa margem era de apenas
2,4%. Dentre os dez pro-
dutos com o maior volume
financeiro de transac¢des
no Estado de Sdo Paulo em
2023, o campeado foi o smar-
tphone, rendendo um fatu-
ramento bruto de R$ 3,2
bilhdes aos varejistas online.
Em segundo lugar, ficou o
grupo de livros, brochuras e
impressos, com um volume
de R$ 2 bilhdes em vendas.
Na sequéncia, as geladeiras

(R$ 1,6 bilhdo) e as maquinas
digitais para processamento
de dados (R$ 1,3 bilhdo).

ApOs apresentar esse pano-
rama, Vasconcellos ressal-
tou a importancia do més de
novembro para o varejo e,
principalmente, para as ven-
das digitais. Em novembro,
ocorre a Black Friday, a prin-
cipal data do setor online,
fora as promocdes pré e pos a
data: “Esquenta Black Friday”,
“Salddo Black Friday”, “Cyber
Monday” e “Black November”.
Puxado pela primeira parcela

Foto: Shutterstock

do décimo terceiro sala-
rio, novembro é o segundo
melhor més do ano quando
se avalia a evoluc¢do do fatura-
mento bruto mensal do varejo
paulista. Em 2023, por exem-
plo, as vendas totais do setor
nesse mesmo més somaram
cerca R$ 114,1 bilhdes, por
volta de 10% maiores do que
a média mensal de janeiro
a outubro daquele ano. "O
lojista que fica fora da Black
Friday perde a oportunidade
da sazonalidade positiva do
fim de ano”, afirmou.
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