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Por Claudio Milan

‘ EDITORIAL

Muita atencao: inteligéncia artificial

nao é metaverso

Os meses de janeiro e fevereiro
tém uma importancia singular para
empresarios, gestores e estrategis-
tas do varejo. No primeiro més de
cada ano é realizado o maior evento
do setor em todo o mundo, a NRF Big
Show. E fevereiro € o més em que a
grande feira é mais bem compreen-
dida, que suas novidades e tendén-
Cias sdo estudadas com mais aten-
cdo, interpretadas e repercutidas.
Aquino Novo Varejo  temos por
tradicao - que ja dura décadas -
trazer sempre em nossas edicoes
de fevereiro uma reportagem
especial que destaca o que de mais
relevante foi apresentado as deze-
nas de milhares de visitantes que
comparecem anualmente a NRF.
Consideramos este trabalho de
grande relevancia para nossos leito-
res, visto que as futuras transforma-
cOes a serem impostas a gestao e a
operacao das lojas invariavelmente
aparecem primeiro neste encontro.
Algumas destas inovac¢des até
podem, eventualmente, ficar pelo
caminho ou, ainda, demorar muito
mais tempo do que o esperado para
virar realidade na rotina das empre-
sas. Vocé se lembra do metaverso?
Em 2022, 0 ambiente virtual paralelo
inspirado no mundo dos games que
prometia proporcionar um nivel de
interacao absolutamente disruptivo
entre as marcas, lojas e consumi-
dores foi tema de duas a cada trés
palestras realizadas na NRF. Era
apontado como a principal tendén-
cia disruptiva para o setor. No ano
seguinte, como que num passe de
magica, praticamente sumiu das
rodas de conversas, dos estandes
e painéis de conteddo. Foi parar no
arquivo morto das tecnologias que
podem, quem sabe, voltar a interes-
sar em algum momento do futuro
distante. Quem sabe...

E claro que o metaverso é apenas

uma exce¢ao que confirma a regra.
Em geral, a feira tem também seu
lado pragmatico, que traz para o
mundo real tecnologias que muitas
vezes parecem habitar apenas as
superproducdes hollywoodianas. E
ja que estamos ilustrando nossas
afirmacdes com exemplos concretos,
nada melhor do que a reportagem
de capa desta edicdo para compro-
var que o mundo encantado da NRF
estd, isso sim, a beira do seu balcdo
- 0ou numa tela, diante de seus olhos.
O grande destaque do evento
neste janeiro de 2025 foi - para
a surpresa de ninguém - a inte-
ligéncia artificial. Eis ai um tema
que vocé, que |é o Novo Varejo
com frequéncia, certamente
conhece bem. Ndo é de hoje que
temos dedicado espaco editorial
consistente para noticiar o avanco
acelerado desta tecnologia e suas
aplica¢des absolutamente prati-
cas no varejo de autopecas - e,
sem duvida, em todos os demais
elos de negdcios do Aftermarket
Automotivo: atracdo, atendi-
mento, conversdo, retencao,
fidelizacdo, operacdo e cadeia de
suprimentos, entre muitas outras.
Ou seja, ndo é exagero dizer que
todas as disciplinas que envolvem
um negocio ja podem ser benefi-
ciadas pela inteligéncia artificial.
Ah, muito importante: quando
escrevemos, no paragrafo acima,
“ja podem”, é porque ja podem
mesmo. Caso vocé, por algum
motivo, ndo tenha notado, IA nao
é um metaverso. IA é realidade
do dia a dia, que traz beneficios
em série para qualquer empresa.
Seu concorrente talvez esteja,
neste exato momento, ganhando
eficiéncia, mercado e dinheiro
apoiado por ela. E vocé, como vem
aplicando a inteligéncia artificial no
seu negocio?
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‘ SUMARIO

Sincopecas Brasil apresenta a terceira
edicdo do Anuario do Comércio

de Autopecas que atualiza dados
relevantes para todo o Aftermarket
Automotivo nacional, desde o
tamanho até os produtos mais
consultados.

Gerente Sénior de Operacdes de
Pds-Vendas da GM da América do
Sul, Daniel Alvarez, e 0 Head de
Desenvolvimento de Negacios da
Shopee, Felipe Lima, falam sobre a
parceria entre as duas empresas, que
foi iniciada com a inauguracdo de loja
de pecas ACDelco multimarcas.

A proposta de Donald Trump de taxar
as importacdes do México, Canada e
China provocou reacdes nestes paises
e trouxe preocupacdes também

para o setor automotivo global.

No aftermarket, aumentos serdo
repassados aos consumidores.

Novo Varejo mostra anualmente
as novidades e tendéncias trazidas
pela NRF em Nova lorque, o maior
evento de varejo do mundo.
Edicdo 2025 teve como um dos
principais destaques a inteligéncia
artificial, tecnologia cada vez mais
indispensavel nas lojas.

Em texto exclusivo, a Diretora
Executiva do IBEVAR e Head
Business Unit da FIA LABFIN.
PROVAR, Teresa Cristina Charotta,
faz um reflexdo sobre os proximos
desafios a serem enfrentados pelo
segmento varejistas: vem ai uma
revolucdo.

HA 100 EDICOES

E-commerce veio para ficar

Edicdo 354 demonstrou que numeros e especialistas apontavam amadurecimento do setor e novos consumidores como pontos de apoio
para a consolidacao das vendas online

Comprar online como alter-
nativa a um cenario de lojas
fechadas, circulacdo restrita
e alto risco de contaminacao
pela covid-19. Foi este compor-
tamento do consumidor que
levou a representatividade do
e-commerce no varejo brasileiro
a mais que dobrar durante a
pandemia do novo coronavirus.
Ha 100 edicdes nossa repor-
tagem mostrava que tamanho
crescimento em um periodo tao
especifico, no entanto, vinha lan-
cado duvidas sobre a capacidade
de perpetuacdao do chamado
boom digital vivido nos dois anos

anteriores. Isso porque, embora
naquele momento nao esti-
véssemos totalmente livres da
ameaca pandémica, especialis-
tas e governantes ja comecavam
movimentos para a retomada da
vida normal. Ou seja, 0 retorno
a uma sociedade em que a obri-
gatoriedade do distanciamento
social e do uso de mascaras seria
s6 uma memoria.

Movimentos recentes nao faltam
para ilustrar o novo momento.
Para os varejistas, a pergunta
que surgia naquele contexto
era: serd que o retorno ao nor-
mal sob o ponto de vista social

significa também o retorno a
um varejo em gue O e-com-
merce atuava quase COmo com-
plemento residual?

Especialistas como a entdo
vice-presidente da Associacdo
Comercial de Sao Paulo (ACSP)
e coordenadora do Conselho
do Varejo (CDV), Roseli Garcia,
a resposta era nao. A diri-
gente apontava que, embora
a acelerada digitalizacdo dos
ultimos anos pudesse dar a
entender que o crescimento
do e-commerce parecia ter
atingido um teto atipico,
ISSO Nnao se mostrava como

tendéncia em uma analise
mais aprofundada. Roseli,
alias, pensava o contrario.
Para ela, uma abordagem
detalhada deste cenario indi-
cava gue ainda havia muita
margem de crescimento -
mesmo que este crescimento
reduzisse sua velocidade.
“Nao havera um decréscimo a
patamares anteriores. Nao por
acaso as grandes empresas
estao colocando suas forgas
para desenvolver e aprimorar
seus canais digitais e marke-
tplaces”, afirmou a vice-presi-
dente da ACSP.

flag.
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ENTREVISTA

Por Lucas Torres

Alvarez conta que rede ACDelco ja tem 24 unidades
em 10 estados e vai expandir em 2025

Chevrolet abre loja na Shopee
com pecas ACDelco para todas

dS Marcas

Em entrevistas exclusivas, executivos de ambos 0s
players ddo detalhes do acordo e revelam os proximos

passos estratégicos

Em mais uma sinaliza¢ao do
crescimento da relevancia do
e-commerce para a comerciali-
zacao de autopecas, bem como
do interesse das montadoras
pelo aftermarket, a General
Motors do Brasil anunciou o
lancamento de sua loja na pla-
taforma Shopee. No marke-
tplace, a montadora vendera
sua linha de pecas genuinas
para os veiculos Chevrolet, bem
como, ao longo deste ano, a
linha ACDelco com um portfélio
para veiculos de outras marcas.
Para a Shopee, empresa com
sede em Singapura que conta
com uma estrutura de 12 cen-
tros de distribuicdao e mais de
150 hubs logisticos espalha-
dos pelo Brasil, 0 movimento
reflete seu crescente inte-
resse no setor de autopecas,
segmento que ja tem grande
representatividade na atuacao
de um de seus principais con-
correntes, o Mercado Livre.

Para saber detalhes do acordo
e suas motivacdes, bem como
sobre os planos futuros de
ambos os players, entrevistamos
com exclusividade o Gerente

Sénior de Operacdes de Pds-
Vendas da GM da América do
Sul, Daniel Alvarez, bem como
0 Head de Desenvolvimento
de Negdcios da Shopee, Felipe
Lima. Confira abaixo a integra
das duas conversas.

Novo Varejo - O que motivou a
entrada da Chevrolet na Shopee?
Daniel Alvarez - A General
Motors é uma empresa cen-
tenaria e que segue conec-
tada as tendéncias atuais e as
novas oportunidades de nego-
cios. Para nos, o foco é sem-
pre oferecer produtos inova-
dores e de alta qualidade, que
atendam as necessidades dos
consumidores. Estamos inves-
tindo em novas tecnologias e
buscando sempre trazer solu-
cdes que melhorem a expe-
riéncia dos nossos clientes.
Acreditamos que a inovagdo e
a constante adapta¢do ao mer-
cado sao fundamentais para

nosso crescimento e fortaleci-
mento da marca. Por isso que
com a Shopee damos mais um
Passo rumo a esses objetivos,
ampliando os canais nos quais
nossos clientes possam com-
prar pecas e acessorios para
seus veiculos de forma simples,
pratica e acessivel.

Novo Varejo - O que esse passo
significa para um estreita-
mento da relagcao da mon-
tadora e de seu braco para o
aftermarket, a ACDelco, com a
reposi¢cao automotiva?

Daniel Alvarez - Temos um port-
folio completo de produtos

para todos os perfis de clien-
tes Chevrolet. Em nossa Loja
Oficial na Shopee, para aque-
les que precisam fazer manu-
tencdo e querem manter o vei-
culo exatamente como saiu de
fabrica, temos a linha de Pecas
Genuinas. Agora, para aqueles
que precisam fazer manuten-
CA0 e que prezam por segu-
ranca e qualidade sem dei-
xar de lado o custo-beneficio,
temos a linha ACDelco. Neste
primeiro momento, nossa Loja
Oficial na Shopee ja possui pro-
dutos ACDelco com aplicacao
Chevrolet e a variedade de ofer-
tas sera expandida ao longo do

ano, inclusive para atender vei-
culos de outras marcas.

Novo Varejo - Nos ultimos
anos, o comércio online de
autopecas tem avancado sig-
nificativamente e é, por exem-
plo, um dos principais busi-
ness do Mercado Livre. Sendo
assim, vocé acredita que a ten-
déncia é que as principais mar-
cas busquem ocupar todas as
vias possiveis do e-commerce
para conseguirem, quem sabe,
um melhor poder de negocia-
cao em relagao a taxas e etc?

Daniel Alvarez - As op¢des para
0s consumidores evoluem a

TEM NOVIDADES NA MOTORS IMPORTS!

cada dia, nao s6 com novos pla-
yers de e-commerce, mas com
solucBes de praticidade que
fazem os produtos chegarem
a mais pessoas de forma agil e
pratica. E nds da Chevrolet que-
remos ofertar nosso portfolio
onde o cliente esta, ainda mais
quando o canal oferece bons
niveis de servico. Uma das prin-
Cipais vantagens do e-com-
merce com grandes empre-
sas como a Shopee € a entrega
rapida, que pode ser realizada
no mesmo dia, dependendo da
regido e do horario da compra.
Além de garantir qualidade,
desempenho, seguranca e
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ENTREVISTA

Novo Varejo Automotivo

aplicacao correta de pecas
Genuinas, ACDelco e acesso-
rios no veiculo, a loja oficial tam-
bém disponibiliza vantagens
das ferramentas promocionais
exclusivas da Shopee, propor-
cionando economia e vanta-
gens aos clientes. Sabemos
que tudo isso tem um custo,
por isso atingir escala nesses
canais é importante para nos,
como vendedores.

Novo Varejo - Em termos de
reputacao, a Shopee ainda é
vista com certa desconfianca
por determinados nichos da
populacdo. Como a Chevrolet
avaliou este cenario antes de
abrir sua loja na plataforma?
Daniel Alvarez - A Shopee pos-
sui 12 centros de distribuicdo
e mais de 150 hubs logisticos
por todo o pais, garantindo efi-
ciéncia e confiabilidade. A loja
com nossos produtos faz parte
da secao Lojas Oficiais do app,
0 que traz ainda mais credibili-
dade e seguranca para os con-
sumidores, pois sabem que

12

estdo comprando pecas com
procedéncia da nossa Rede de
Concessionarias e Distribuidoras
de Pecas, compatibilidade com-
provada para o modelo selecio-
nado e cobertura de garantia
nacional. Dessa forma, enten-
demos que a Shopee hoje tem
estrutura e vem investindo
para impulsionar a categoria de
autopecas, e entendendo que
o cliente Chevrolet ja esta pre-
sente na plataforma, queremos
também estar presentes.

Novo Varejo - No ano passado,
a Stellantis anunciou a com-
pra do grupo DPaschoal e lan-
cou luz sobre o interesse das
montadoras no mercado de
reposicao. A Chevrolet ja tran-
sita neste ambiente ha algum
tempo com a ACDelco. Para
Vocé, essa presenca das mon-
tadoras no aftermarket é uma
tendéncia que deve se inten-
sificar cada vez mais ao longo
dos préximos anos, dados os
numeros atuais e o potencial
do setor e as instabilidades
no ambito da venda de carros
0km no pais?

Daniel Alvarez - A Chevrolet com-
pleta 100 anos de presenca no
Brasil e fazemos parte da historia
de centenas de familias que tive-
ram em nossos carros historias
marcantes e inesqueciveis ao
longo dos anos. E para todas as
marcas que circulam pelo pais,
podemos atendé-las nos Centros
Automotivos ACDelco, com exce-
léncia e qualidade de uma marca

Shopee vai fortalecer presenca no mercado de pecas e acessorios, garante Lima

também centenaria, que é a
ACDelco. Acompanhamos com
estudos de mercado que o par-
gue veicular brasileiro vem enve-
lhecendo ano apds ano e, para
suprir a necessidade de manu-
tencao desses veiculos que 0s
Centros Automotivos ACDelco
reforcam a atua¢do da marca no
pais, ja operando com 24 unida-
des localizadas em 22 cidades e
10 estados e com previsdo de
expansao ao longo de 2025.

Novo Varejo - O que a inaugu-
racao da loja da Chevrolet na
Shopee representa para o mar-
ketplace em termos de avancgos
junto ao mercado de autopecas?
Felipe Lima - A inauguracdo
da loja oficial da Chevrolet na
Shopee é parte importante da
nossa aposta no segmento
automotivo. Ela demonstra a
confianca de uma grande mon-
tadora em nossa plataforma

como um canal relevante para
alcancar consumidores. Além
disso, reforca nosso compro-
misso em oferecer um ecossis-
tema completo e diversificado,
com produtos de alta quali-
dade e uma experiéncia de
compra segura e conveniente.
A presenca da Chevrolet, com
seu amplo portfdlio, incluindo
a linha ACDelco, amplia a oferta
da categoria e atrai um publico
ainda maior. A nova loja da
Chevrolet faz parte da secao
Lojas Oficiais que ja redne mais
de 800 grandes marcas, como
PneuStore, LG, Mobly, Hering,
NIVEA e Grupo L'Oreal.

Novo Varejo - Outras montado-
ras ou fabricantes de autope-
cas em geral ja fazem parte ou
tém a intencao de ingressar na
Shopee?

Felipe Lima - A Chevrolet é a
primeira montadora a se unir

a Shopee e demonstra o cres-
cente interesse do setor auto-
motivo em nossa plataforma.
Estamos constantemente
expandindo nosso portfdlio no
segmento de autopecas e aces-
sorios para trazer ainda mais
opc¢des ans NOSSOS Usuarios.
Entre os vendedores da cate-
goria também estao Arsenal
Car, Auto Equip e Pneu Store.
Devemos anunciar outros gran-
des nomes em breve.

Novo Varejo - A Shopee tem
buscado ativamente estes par-
ceiros ou, pelo contrario, sao
eles que estao vendo no mar-
ketplace uma oportunidade
de diversificar e, quem sabe,
conseguir margens melhores?
Felipe Lima - Muitas marcas
tém nos procurado, reconhe-
cendo o potencial da Shopee
como um canal de vendas
estratégico, acessada mensal-
mente por um terco da popu-
lacdo brasileira. Ao mesmo
tempo, buscamos ativamente
parceiros que compartilhem
do Nosso compromisso com a
qualidade, a inovacao e a expe-
riéncia do consumidor. A che-
gada da Chevrolet, por exem-
plo, demonstra essa sinergia,
combinando a forca da nossa
plataforma com a qualidade
dos produtos da montadora.
Como parte dos nossos esfor-
cos para oferecer as melhores
experiéncias para 0s NOssos
vendedores, iniciamos uma
parceria com a Alephee em

2024. Com as suas solucdes de
integracao, ela permite que a
industria automobilistica alinhe
a gestao de produtos, anuncios
e vendas na Shopee, o que
fortalece a presenca digital de
montadoras, concessionarias,
fabricantes e distribuidores no
segmento de pos-venda.

Novo Varejo - Nos ultimos anos,
0 segmento das autopecas e
acessorios automotivos tem
ganhado relevancia no comér-
cio eletronico. A categoria, por
exemplo, esta entre as lideres
de vendas do Mercado Livre.
Como a Shopee enxerga esse
cenario? Quais sao os planos da
empresa para ser competitiva
no segmento?

Felipe Lima - Reconhecemos
a crescente relevancia do seg-
mento de autopecas e aces-
sorios no comeércio eletrdnico
e estamos investindo para
fortalecer nossa presenca
nessa categoria, COmo o lan-
gcamento de um novo espaco
no app dedicado a produtos
relacionados a Auto & Moto
em 2024. O potencial da cate-
goria na Shopee é evidente,
como demonstrado pelo cres-
cimento expressivo das buscas,
que triplicaram na plataforma,
e das vendas - que cresceram
mais de 80% no comparativo
2024 x 2023. A chegada da
Chevrolet e de outros parcei-
ros estratégicos reforca ainda
mais essa tendéncia e conso-
lida a Shopee como um destino

importante para a categoria.
Nossos planos incluem conti-
nuar investindo em recursos
e ferramentas que facilitem a
busca, compra e entrega de
produtos, além de ampliar par-
cerias para oferecer a maior
variedade e os melhores pre-
¢OS a0S NOSSOS Usuarios.

Novo Varejo - Tradicionalmente,
as autopecas mais vendidas no
ambiente online sao aquelas
mais destinadas a estética do
carro e as de aplicacao mais
geral, como, por exemplo,
borrachas de para-brisa. Isso
indica que os ambientes online
sao mais afeitos as compras de
consumidores finais. Como isso
entra na estratégia?

Felipe Lima - Observamos que
o mercado online de autope-
cas esta em constante evo-
lucdo, com os consumido-
res buscando cada vez mais
opc¢des e conveniéncia, que
inclui desde entusiastas que
desejam customizar seus
veiculos ateé oficinas mecani-
cas que buscam praticidade,
confianca e variedade. Nossa
plataforma oferece ferramen-
tas e recursos que facilitam a
busca e a compra de todo tipo
de autopeca, independente-
mente do perfil do comprador.
A Shopee esta comprometida
a investir e lancar programas
inovadores para ajudar ven-
dedores a alcancarem mais
clientes e aumentarem suas
vendas na plataforma. Isso

inclui estratégias de marke-
ting e campanhas que permi-
tem que os vendedores maxi-
mizem suas vendas e gerem
crescimento, especialmente
durante altas temporadas de
consumo. Essas novas inicia-
tivas também permitem que
0S Negocios construam con-
fianca para consumidores
novos e ja existentes. Entre
elas estao as campanhas de
datas duplas, que concentram
beneficios aos consumidores,
como cupom de frete gratis,
vouchers de descontos e ofer-
tas. A Shopee também tem a
Shopee Lives, ferramenta de
transmissdes ao vivo, que ofe-
rece oportunidade de compra
com descontos e de exposicao
de produtos para vendedores.

Novo Varejo - A Shopee tem
intencao, ou algum plano con-
creto, para atrair os mecanicos
profissionais a partir de pecas
mais especificas? Como fazé-lo
sem orisco de ter que lidar com
uma série de pedidos de devo-
lugdes por erros na compra?
Felipe Lima - Nosso foco atual
no segmento automotivo é
garantir a melhor experiéncia
possivel para Nnossos usuarios.
Fazemos isso de diferentes
formas, incluindo o desen-
volvimento e consolidacao de
parcerias com as principais
marcas e vendedores da cate-
goria. No entanto, ndo pode-
mos compartilhar detalhes
sobre planos futuros.
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Por Lucas Torres | Foto: Shutterstock

NRF 2025 mostra que inteligéncia artificial
ja é realidade e diferencial competitivo no varejo

Combinacao de dados primarios com a IA generativa eleva possibilidades de personalizacdo
a um patamar muito mais avan¢ado

Maior feira do varejo no
mundo, a NRF Retail's Big
Show reuniu os principais
lideres, especialistas e entu-
siastas do setor entre os dias
12 e 14 de janeiro, na cidade
de Nova lorque (EUA), para
discutir as tendéncias que
devem pauta-lo em 2025 e
no futuro préximo.

Ao longo dos trés dias, os
cerca de 40 mil visitan-
tes tiveram acesso a um
amplo debate sobre temas
como inteligéncia artificial

aplicada, ciéncia de dados,
comportamento do con-
sumidor e novas fontes de
receita que cada vez mais
se colocam a disposicao das
empresas varejistas.

Dono do sétimo maior
mercado consumidor do
planeta, o Brasil esteve
amplamente represen-
tado no evento - ndo ape-
nas pelo fato de contar
com 30% do total da dele-
gac¢ao internacional, mas
também por protagonizar

painéis a partir da parti-
cipacdo de especialistas
como Eduardo Yamashita
(Grupo GS& Gouvéa de
Souza) e Fernando Rosa
(Havaianas).

A delegacdo brasileira pre-
sente na edi¢cdo 2025 da
NRF contou também com
empresas especializadas
no desenvolvimento de
tecnologias para o setor
e fornecedores de produ-
tos, casos de 87Labs e da
Relaxmedic, organizacdes

que, na figura de seus
respectivos CEQOs, Thiago
Pisano e Renato Carvalho,
nos ajudaram a colocar os
benchmarks apresentados
no evento na perspectiva
brasileira.

A partir de entrevistas com
ambos, bem como com
informacdes recebidas de
parceiros direto dos pavi-
Ihdes da NRF, resumimos os
assuntos mais relevantes do
evento. Confira na reporta-
gem especial a sequir!
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Inteligéncia artificial e ciéncia de dados
estao no centro das transformacoes

A inteligéncia artificial foi
uma das protagonistas da
NRF 2025 e, diferente de
outras ocasides, quando foi
abordada como uma ten-
déncia futura, teve sua capa-
cidade vigente de transfor-
mar o varejo evidenciada por
empresas gigantes do setor.
Um dos grandes destaques
nesse sentido foi o uso de
gémeos digitais, modelos vir-
tuais utilizados para simular o
comportamento e o desem-
penho de cenarios equipara-
veis no mundo fisico/real, que
foram apresentados como
ferramentas essenciais para

otimizar operac8es e melho-
rar a experiéncia do con-
sumidor. No Walmart, por
exemplo, esses gémeos digi-
tais ja sao usados em 1.700
lojas para aprimorar layouts
e acelerar processos estraté-
gicos, enquanto marcas como
a Sephora demonstraram o
impacto da IA generativa na
personalizacdo de recomen-
dacdes, elevando o nivel de
engajamento do cliente.

A NRF 2025 fez questao
de reforcar que o impacto
desta personalizacao cada
vez mais acentuada vai além
da experiéncia de compra,

influenciando diretamente a
gestdo de sortimento - algo
fundamental hoje no varejo
de autopecas em meio a uma
frota extremamente diversi-
ficada - e a localizacao de
produtos. A tendéncia de
adaptacdo das lojas a perfis
especificos de consumido-
res ja é, por exemplo, uma
realidade entre gigantes do
varejo como Kroger e Tesco,
que utilizam ferramentas
avancadas para ajustar seu
mix de produtos com base
em dados demograficos e
padrdes de consumo. Isso
responde a uma mudanca

Rufus é o assistente de compras conversacional da Amazon que proporciona experiéncia mais fluida e menos robotizada que o chatbot
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fundamental no compor-
tamento do consumidor
moderno, que busca nao
apenas conveniéncia, mas
também ofertas que reflitam
gostos e necessidades locais.
Ainda sobre a combina-
cao IA-Ciéncia de dados, a
Amazon também trouxe con-
tribuicdes relevantes como
uma apresentagdo sobre
o Rufus, seu assistente de
compras conversacional -
uma versao atualizada do
gue conversamos no ‘chat-
-bot’, que proporciona uma
experiéncia mais fluida e
menos robotizada. Além de
seu agente de IA, a empresa
destacou que:

+ utiliza IA para otimizar
a logistica com robos e
algoritmos que ajustam
automaticamente a
alocac¢do de produtos,
reduzindo custos e
garantindo entregas em
tempo recorde;

* e para resumir avaliacdes
de clientes e reescrever
titulos de produtos,
tornando-os mais atrativos
e otimizados para buscas.
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Geracdo Z como motor das novas estratégias

Os comportamentos da
chamada GenZ como drive
da aplicacao de tecnolo-
gias como a IA e a ciéncia
de dados e, sobretudo, da
abordagem estratégica das
empresas, foram ampla-
mente discutidos na feira.
Neste contexto, os pales-
trantes chamaram a atencao
para o fato de que as novas
geracfes tém demandado
uma resposta por autentici-
dade, criatividade e conecti-
vidade emocional com com-
partilhamento de valores.
Essa geracao, assim como
a Geracado Alpha, esta mol-
dando o mercado com habi-
tos de consumo voltados

para produtos exclusivos,
de alta qualidade e alinha-
dos a propodsitos claros.
Enquanto a GenZ valoriza
autenticidade e criatividade,
a Geracdo Alpha, nativa digi-
tal, prefere conteudos intera-
tivos e transmissoes ao Vivo,
criando novas demandas
para o varejo.

Dentro deste contexto, o
comeércio social, com desta-
que para o TikTok, emergiu
como uma das principais pla-
taformas para atingir esses
publicos. Um dos exemplos
citados na feira foi a venda
de quase meio milhdo de
jeans em 18 meses pela
plataforma, evidenciando o

poder de estratégias como
narragao visual, transmis-
sdes ao vivo e parcerias
com influenciadores. Marcas
como a Claire’s estdo explo-
rando o conceito de cocria-
¢do com jovens consumido-
res, colocando-o0s no centro
de decisdes como design
de produtos e campanhas.
Ja a Rare Beauty reforca sua
autenticidade ao alinhar
suas estratégias com causas
como saude mental, criando
lacos emocionais profundos
com o publico.

Outra tendéncia destacada foi
a importancia do social liste-
ning e do feedback direto dos
consumidores. Grupos focais

A GenZ passa grande parte do tempo conectada e TikTok surge como plataforma de acesso a este publico
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e funcionarios de lojas estao
desempenhando papeis cru-
Ciais como embaixadores da
marca, ajudando a identificar
tendéncias e ajustar estraté-
gias. Além disso, marcas que
apostam na cocriagao e na
conexao emocional, como a
Sephora com sua “Sephora
Squad”, tém conseguido
construir lealdade em um
mercado competitivo. Planos
de expansdo focados em
experiéncias fisicas também
ganharam destaque. A aber-
tura de 100 novas lojas nos
proximos trés anos, metade
delas em cidades universita-
rias, mostra como o varejo
fisico ainda pode ser rele-
vante quando combinado
com experiéncias envolven-
tes, como colaboracdes de
moda e shows ao vivo.

A NRF 2025 ressaltou ainda
que consumidores das gera-
cdes Z e Alpha "votam com
suas compras”, apoiando mar-
cas que promovem impacto
positivo no mundo. Parcerias
com celebridades e influen-
ciadores que defendem
saude mental e sustentabili-
dade tém sido fundamentais
para gerar fidelidade e enga-
jamento, reafirmando que o
proposito e a autenticidade
sao tao importantes quanto
o produto em si.

Evento atrai empresarios e especialistas em varejo de todo o mundo

Slow Retail e estratégias personalizadas por canal

A velocidade propiciada pelo
avanco do e-commerce deu,
inicialmente, a impressao de
que tudo no varejo precisaria
ser veloz a partir dali. Durante
a NRF 2025, especialistas como
Lee Peterson, da consultoria
global WD Partners, reforca-
ram que 68% dos consumido-
res preferem comprar justa-
mente por esses atributos - de
modo que a parcela restante
provavelmente busca as lojas

fisicas por outros motivos.

Sendo assim, o especialista
destacou que as modalida-
des fisicas devem se con-
centrar em proporcionar
experiéncias emocionais e
memoraveis, apostando em
design diferenciado, exclusi-
vidade de produtos e aten-
dimento excepcional. Neste
contexto, estratégias como
o movimento slow retail,
que prioriza qualidade e

personalizacao, foram apon-
tadas como essenciais para
criar ambientes que conec-
tem os consumidores emo-
cionalmente a marca.

Marcas como LEGO e IKEA
foram citadas como exemplos
de lojas mais do que um ponto
de compra, tornando-se locais
de vivéncia e storytelling por
meio de design interativo e
experiéncias personalizadas.
Formatos como pop-ups e

showrooms também foram
destacados por sua capaci-
dade de oferecer exclusivi-
dade e atender a preferéncia
de consumidores por lojas
locais. Além disso, a localiza-
¢do estratégica dessas lojas
foi citada como um diferen-
cial competitivo crescente,
especialmente para consu-
midores que buscam conve-
niéncia e proximidade.
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Diferentes temas foram discutidos nos painéis da NRF

Retail Media e as receitas adicionais do varejo

Destaque da NRF 2024, o
Retail Media teve espaco mais
modesto, mas ndo ficou de
fora das discuss@es centrais da
feira deste ano. Citado como
uma forma de suprir a neces-
sidade dos varejistas de encon-
trar receitas adicionais a venda
de produtos, este modelo de
publicidade se vale da capaci-
dade de coleta de dados dos
varejistas diretamente junto
aos seus consumidores e o
poder de segmentacao e per-
sonalizacdo que isso lhes da,
e tem apresentado numeros
impressionantes pelos vare-
jistas que ja encontraram as
melhores formas de utiliza-lo.
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Atualmente, 0os gastos com
anuncios off-site (fora do
ambiente da loja) ja superaram
0s investimentos on-site, e a
expectativa é de que esse seg-
mento atinja US$ 25 bilhdes
até 2028.

Empresas como Amazon,
Target e Nordstrom lideram
iniciativas estratégicas nesse
campo. A Target, com sua
rede Roundel, utiliza dados de
165 milhdes de clientes para
personalizar anuncios e inte-
grar campanhas em canais
on-line e off-line. Cerca de
30% de seu investimento em
publicidade ja é destinado ao
off-site, superando a média

do setor, que esta em 21%.
Parcerias com plataformas
como Pinterest, Google e Meta
reforcam sua capacidade de
criar campanhas impactantes
e mensuraveis.

A mensuracdo de desempe-
nho, alias, também foi um
ponto central nos debates.
Indicadores como atribuicao
de vendas, incrementabilidade
e engajamento do cliente sao
essenciais para otimizar cam-
panhas e demonstrar retorno
sobre o investimento. Além
disso, o foco esta cada vez mais
em proporcionar experiéncias
significativas cujo impacto vai
além do que pode ser medido

pelo tradicional ROAS (Retorno
sobre o Investimento em
Anuncios).

Em suma, o futuro do Retail
Media, segundo 0s especia-
listas presentes na NRF 2025,
dependera da capacidade de
integrar dados, personaliza-
¢do e criatividade para entre-
gar experiéncias emocionais e
conectadas.

Empresas que equilibrarem
tecnologia avancada e cone-
Xao humana estardo mais
preparadas para liderar esse
segmento, garantindo resulta-
dos que transcendem a publi-
cidade convencional.

As discussdes da NRF e o varejo brasileiro

Em entrevista exclusiva ao Novo Varejo,
Thiago Pisano e Renato Carvalho, CEOs da
87Labs e da Relaxmedic, respectivamente,
trazem as novidades e tendéncias apre-
sentadas na NRF 2025 para a realidade do
varejo brasileiro.

Novo Varejo - Explorada de maneira pratica
e aplicada no evento deste ano, a IA tam-
bém ja faz parte concreta do nosso varejo?
Thiago Pisano - Sim, a inteligéncia artificial ja
€ uma realidade no varejo brasileiro e tem
sido amplamente utilizada na personaliza-
¢do da experiéncia do cliente, na otimizacao
de operacdes e na anadlise de dados para
tomada de decisao. Isso, claro, quando fala-
mos de grandes empresas como Droga Raia
e Centauro. Vale pontuar, porém, que, na
minha visao, o varejo brasileiro como um
todo é bem menos maduro do que o dos
EUA. No longtail e em empresas médias,
estamos muito menos avangados em rela-
¢d0 ao que vemos |3, tanto em personaliza-
¢do quanto em atendimento e otimizagGes.

Renato Carvalho - Sim, a inteligéncia arti-
ficial ja € uma realidade no varejo brasi-
leiro. Diversas empresas no pais tém ado-
tado a IA para otimizar suas operacgdes e
estratégias. Eu destacaria, por exemplo,
seu uso em areas como logistica, distri-
buicdo de produtos, personalizacdo de
experiéncias no ponto de venda e suporte
aos funcionarios. O uso de chatbots inter-
nos, por exemplo, agiliza processos e
melhora a eficiéncia operacional, espe-
cialmente em empresas com alta rotati-
vidade de colaboradores.

Novo Varejo - Embora de uma maneira
menos intensa do que no ano passado,
o Retail Media teve seu espaco de desta-
que na NRF 2025 - sobretudo nas discus-
sdes envolvendo a necessidade de o varejo

encontrar novas fontes de receita em meio
a um cenario de margens apertadas. Como
essa modalidade tem sido explorada pelo
varejo brasileiro? De que maneira o ama-
durecimento do uso dos dados primarios e
da IA no setor varejista esta impulsionando
esse crescimento?

Thiago Pisano - Em 2024, o investimento em
retail media cresceu em torno de 42% no
Brasil e a soma dessas duas ferramentas
tem sido importante para otimizar os inves-
timentos e gerar mais retornos. Os dados
primarios coletados pelo varejo ajudam a
entender o comportamento de cada consu-
midor e o uso da IA pode melhorar a quali-
dade e o timing do contetido mostrado. Por
exemplo, um anuncio de uma campanha
de biquini seria um sucesso no nordeste
durante a Ultima semana de janeiro, pois
estava sol. No sudeste, porém, seria um
fracasso por conta da chuva.

Renato Carvalho - O retail media estd sendo
explorado no Brasil, com enorme potencial
para expansao. Grandes varejistas online,
como Mercadolivre e Amazon, ja tem isso
como fonte importante de receitas, e tam-
bém usam essas receitas em campanhas
com seus sellers a fim de terem melhores
precos e maior marketshare. A coleta e ana-
lise de dados primarios sao fundamentais
para criar campanhas mais direcionadas e
assertivas, gerando receita com menores
custos de marketing.

Novo Varejo - Além de vocés, diversos varejis-
tas e consultores brasileiros tiveram a oportu-
nidade de participar e até comandar painéis
na NRF 2025. O que isso diz sobre a relevancia
do varejo brasileiro no cenario internacional?
Thiago Pisano - A delegacao brasileira foi
a maior delegacao internacional levando
mais de 1000 pessoas em comitivas pre-
paradas por varias empresas de eventos.

O varejo brasileiro € um mundo por si sg,
e a caracteristica de o brasileiro assumir
mais riscos gera um ambiente muito inte-
ressante para empresas que fornecem tec-
nologia para o varejo - o Brasil é visto como
um mercado com grande potencial.

Renato Carvalho - A participacdo ativa de
varejistas e consultores brasileiros na NRF
2025 reflete a for¢a do Brasil. Em um cena-
rio desafiador de cambio, de regime tribu-
tario insano, e competicdo em condicées
desiguais com marketplaces internacio-
nais, mesmo assim o Brasil é destaque.
Essa presenca evidencia a capacidade do
varejo nacional de inovar, compartilhar
praticas de sucesso e se alinhar as ten-
déncias internacionais, demonstrando sua
competitividade e protagonismo.

Thiago Pisano e Renato Carvalho participaram
do evento realizado em janeiro nos EUA
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Artlgo Por Teresa Cristina Charotta

O futuro do varejo: game changer

Se prepare para uma revolu¢do
no varejo, impulsionada por tec-
nologia, insights e novas formas
de conectar-se com clientes. Foi
com essa mensagem que a 115°
NRF 2025 apresentou experién-
cias e tendéncias para os vare-
jistas darem uma grande virada.
E al eu me pergunto: Qual virada
que O varejo americano esta
esperando e o0 que 0 varejo bra-
sileiro pode esperar? Estamos
vivendo uma “Era da Experiéncia
Personalizada”, a partir de dados
e IA que fornecem insights sobre
como o cliente deseja consu-
mir um produto, promoc¢ao ou
servico e, claro, entender cada
vez mais 0 seu comportamento
perante as compras numa loja
fisica ou no online. O cliente/con-
sumidor deseja obter produtos
e ofertas personalizadas que, ao
serem aplicadas no momento
certo, entrega-se a ele numa
experiéncia de compra unica.

O varejo fisico esta se reinven-
tando utilizando experiéncias
imersivas, por meio de realidade
aumentada e virtual que permi-
tem que os clientes explorem
produtos de forma interativa. A
introdu¢do de uma automacao
inteligente cria robds e assisten-
tes digitais para otimizar tarefas,
que antes exigiam o atendimento
de um ser humano para dar infor-
macoes, reclamacdes, tirar davi-
das, rastrear pedidos comprados
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pelo e-commerce e muito mais.
Tudo isso o varejo ja vem propor-
cionando ao cliente, uma com-
pra sem esforco, uma vez que
0S pagamentos digitais, retirada
rapida e entrega em domicilio
simplificam a jornada de compra.
A partir desse cenario, come-
Camos a enxergar que o varejo
fisico e o digital estdo se inte-
grando cada vez mais. O con-
sumidor é omnichannel porque
deseja uma experiéncia integrada
e fluida entre lojas fisicas, sites e
aplicativos moveis. Por isso, o
Click & Collect - comprar online
e retirar na loja - oferece conve-
niéncia e flexibilidade ao cliente.
E tudo isso é possivel, porque 0s
dados coletados online alimen-
tam a personalizacdo da expe-
riéncia da loja em tempo real.

Como conscientizar o varejo da
importancia da sustentabilidade
do seu negdcio e de impactos
ambientais? Ao utilizar embala-
gens recicladas que reduzem o
desperdicio e que gera o con-
sumo consciente, que ndo é
mais tendéncia e sim uma rea-
lidade pela forte participacdo
de geracOes que desejam con-
sumir marcas que tenham pra-
ticas sustentaveis. Infelizmente,
ndo foi e ndo é mais a prioridade
dos USA, mas no Brasil devemos
continuar a fazer nossa parte
para obter qualidade de vida e
seguranca da sociedade frente

aos impactos ambientais.

A Inteligéncia Artificial passou
a ter um papel importante na
geracao de andlise preditiva e
insights para otimizar operacoes
e atender clientes, por meio da
realidade aumentada e virtual e
que geram experiéncias imersi-
vas que permitem aos clientes
explorarem produtos em deta-
Ihes, aliados a IoT (Internet das
Coisas), no qual sao instalados
sensores e dispositivos conec-
tados que fornecem dados em
tempo real sobre o estoque e 0
comportamento do cliente.

Esta tudo muito bem-preparado
tecnologicamente, mas e o aten-
dimento ao cliente como fica? Na
NRF 2025, em varias palestras
mencionaram a necessidade de o
varejo treinar seus colaboradores,
entretanto, nao € isso que se vé na
pratica, principalmente nos esta-
belecimentos fisicos de NY/USA.
O varejo brasileiro precisa se
orgulhar do atendimento que
presta aos seus clientes, ndo é
perfeito, mais € muito melhor.
O colaborador de um varejo
brasileiro sabe gerar demanda,
converter a venda, atender a
demanda e em alguns varejos
consegue realizar o pos-venda.
Essa € uma habilidade que pos-
suimos e precisamos valorizar
sempre e a cada dia de venda. Se
aproprie mais dessa habilidade
que é Unica e gera resultados.

Como o varejista brasileiro
pode se preparar para o futuro
atuando no presente?

1. Incorporar a tecnologia em
sua estratégia de varejo.
Nao tem mais volta!

2. Criar uma experiéncia de
compra personalizada e
imersiva. Os dados sdo
a chave para conseguir
entregar experiéncia no
varejo fisico e no digital.

3. Terumolhar para a
sustentabilidade do
seu negocio (financeiro,
processos e pessoas), bem
como a responsabilidade
social, que ao ser
incorporada trard uma
empresa mais bem
preparada para o futuro

Em resumo, o futuro do varejo
esta em constante evolucao.
Por isso, o varejo brasileiro pre-
cisa abracar a mudanca, explo-
rando novas tecnologias para
construir uma experiéncia de
compra inovadora e memora-
vel para os seus clientes.

Teresa Cristina Charotta

Diretora Executiva do IBEVAR e Head Business Unit da FIA LABFIN.
PROVAR, Administradora de Empresas. Mestre em Gestdo
Internacional, Professora, Palestrante e Conselheira de empresas
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Lojas da rede varejista apresentam a novidade aos consumidores

OSRAM e AutoZone divulgam embalagens 100% livres de plastico

A OSRAM acaba de se unir a
varejista AutoZone em uma
acao que visa incentivar a
pegada ecoldgica. Desde
janeiro, todas as lojas da
AutoZone apresentam aos
consumidores as lampadas da
OSRAM em novas embalagens
100% livres de plastico e total-
mente feitas de materiais reci-
clados. Com a novidade, cerca
de 225 toneladas de residuos
serdo evitadas pela empresa
por ano s6 na Europa.

“Esta é uma acdo concreta

26

dentro do nosso compro-
misso de reduzir emissoes e
minimizar impactos ambien-
tais. Existe um novo padrao
de consumo no setor auto-
motivo estabelecido, os pro-
dutos passaram a ser capa-
zes de atender nao apenas
aos critérios de eficiéncia e
seguranca, mas também de
demonstrar um profundo
respeito pelo meio ambiente
e suas urgéncias”, destaca
Ricardo Leptich, CEO da
OSRAM para a América Latina

e a Peninsula Ibérica. “Aderir
a iniciativas sustentaveis pavi-
menta 0 caminho para um
futuro mais verde e susten-
tavel no segmento, no qual
a sustentabilidade deve se
fazer presente em todos os
aspectos do negdcio”, afirma.
As novas embalagens sdo
tao duraveis e robustas
guanto suas antecessoras.
Embora nao estejam mais
visiveis, 0s produtos sdo exi-
bidos em tamanho real na
embalagem, o que significa

que sao facilmente identifi-
cados pelos clientes. “Esta
acao vai chamar ainda mais
a atencdo dos clientes, uma
vez que investir e divulgar
acoes ligadas a sustentabi-
lidade estao cada vez mais
em alta, pois a preocupa-
¢do com 0 meio ambiente
ja deixou de ser futuro para
se tornar presente tam-
bém no setor automotivo”,
acrescenta Danielle Rabelo,
Diretora de Merchandise da
AutoZone Brasil.

SKF celebra 110 anos de
operacoes no Brasil

A multinacional sueca SKF
completou 110 anos de
atuacao no Brasil em 27
de janeiro, sendo reconhe-
cida dentro do Grupo como
uma das unidades conside-
radas modelo de exceléncia
de classe mundial. O Brasil
exerce um papel de prota-
gonismo na regido com uma
representatividade significa-
tiva nos negacios globais, cor-
responde por cerca de 60%
do resultado do Aftermarket
Automotivo na América
Latina, sendo considerado o
3° maior mercado da SKF a
nivel mundial, contando com
uma modernissima fabrica
100% automotiva, instalada
na Rodovia Anhanguera, km
30, no municipio de Cajamar,
Sao Paulo.

A empresa chegou ao pais
em 1915, oito anos apos
a sua fundacdo na Suécia
(1907), com a instalacao de
uma loja no Rio de Janeiro
para a comercializacdo
dos rolamentos importa-
dos de sua sede, a fim de
suprir o mercado brasileiro.
Atualmente, a companhia
atende as principais monta-
doras de veiculos do Brasil
como fabricante original de
pecas, além abastecer o mer-
cado de reposicao com um

portfolio completo para vei-
culos de linha leve, pesada
e agricola. Seus produtos
tém aplicagbes em 95% da
frota circulante do pals,
abrangendo uma variedade
de solucdes para ponta de
eixo (rolamentos), produ-
tos para motores, suspen-
sao e direcao, embreagem e
transmissao.

Desde sua chegada ao Brasil,
a companhia contribuiu ati-
vamente com O processo
de industrializacdo e cresci-
mento econdmico nacional
ao longo das décadas seguin-
tes. Seu grande salto no pais
ocorreu em 1963, quando
inaugurou sua fabrica em
Guarulhos (SP) que marcou
um importante passo na
expansao local. Antes disso,
em 1943, a sucursal brasi-
leira se tornou uma subsidia-
ria. Nos anos 80, transferiu
as operacOes para Cajamar,
onde a moderna fabrica
continua a operar. Com uma
area construida de 23.000
m?, a unidade é especializada
na producao de uma gama
completa de rolamentos pre-
sentes na maioria dos veicu-
los que rodam pelo Brasil.

A meta do Grupo SKF é neu-
tralizar a pegada de car-
bono até 2030 em todas

as suas operacdes ao
redor do mundo. Gracas
ao investimento continuo
e consistente na moderni-
zacdo de seu pargue indus-
trial em Cajamar, a SKF do
Brasil demonstrou avancos

significativos nos ultimos
anos e esta acelerando em
ritmo forte para alcancgar
seu compromisso de Zero
Carbono antes mesmo da
meta global do Grupo.

“Celebrar 110 anos no Brasil é um

marco significativo para a SKF. Os
mecanicos brasileiros acolheram a marca
e hoje somos sinonimo de confianca

e credibilidade. Chegar a este marco
centenario, mostra a forca de uma marca
que transcende a sua propria historia,
afinal, a trajetoéria de sucesso da SKF se
confunde com os sucessivos avancos

da industria automotiva, pois nossos
desenvolvimentos estao sempre um
passo a frente na perspectiva do futuro”

Michel Vences

Diretor Comercial de Aftermarket Automotivo América Latina da SKF

Companbhia revolucionou a industria criando o primeiro
rolamento autocompensador de esferas
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Rainha das Sete inaugura nova
fabrica em Itatiba (SP)

A Rainha das Sete anuncia
a inauguracdo de sua nova
fabrica em Itatiba (SP), um
marco importante na sua tra-
jetoria de 35 anos. Com 65
mil m? de érea total e 25 mil
m? de area construida, a nova
unidade tem como objetivo
ampliar a capacidade de pro-
ducdo e melhorar ainda mais a
qualidade dos seus produtos.
Localizada em uma area estra-
tégica, a nova fabrica permitira

a Rainha das Sete atender de
forma mais eficiente as cres-
centes demandas do mercado,
mantendo seu COMpPromisso
com ainovacao e a exceléncia.
O novo espaco foi projetado
para proporcionar mais efi-
ciéncia operacional e melhorar
0s processos produtivos, refor-
cando 0 compromisso com 0s
mais altos padrdes de quali-
dade. A nova planta sera inau-
gurada oficialmente em abril.

Planta tem 25 mil m2 de area construida e serd oficialmente inaugurada em abril

PHINIA anuncia Ronaldo Lipari
como Diretor Geral de Vendas
para a América do Sul

A PHINIA anuncia a nomea-
¢do de Ronaldo Lipari como
Diretor Geral de Vendas para
o Aftermarket da América do
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Sul. Formado em Engenharia
Mecanica pela Universidade
Paulista (UNIP) e com MBA
em vendas e marketing pela

FGV, Lipari tem mais de 30
anos de experiéncia e esta
ha 24 anos na organizacao.
Anteriormente, o executivo
atuava como gerente de
vendas da Delco Remy para
0s mercados de reposicao e

OEM no Brasil. Com as novas
atribuicdes, sera responsa-
vel por executar as estra-
tégias comerciais e fortale-
cer a presenca das marcas
Delphi e Delco no mercado
sul-americano.

“Assumir o cargo de Diretor Geral de Vendas na PHINIA

é uma grande responsabilidade, mas também

uma oportunidade empolgante de contribuir para

o crescimento da empresa. Meu foco estara em fortalecer
nossas estratégias comerciais, superar os desafios do
mercado e aproveitar as oportunidades para inovagao

e expansao. Estou confiante de que, com o trabalho

em equipe e o alinhamento com nossos objetivos,
alcancaremos resultados sélidos e sustentaveis.

E um momento desafiador, mas também cheio de
possibilidades, e espero fazer a diferenca nessa nova fase”

Ronaldo Lipari

Diretor Geral de Vendas para o Aftermarket da América do Sul

Executivo tem mais de 30 anos de experiéncia e esta ha 24 anos na organizacdo
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Anuario do Comércio de Autopecas destaca aumento
da participacao dos carros asiaticos na frota nacional

Além de dados da frota, material produzido pelo Sincopecas consolida informacdes de varejos
e atacados de autopecas espalhados pelo pais

No ultimo més de janeiro,
o Sincopecas Brasil divul-
gou a terceira edicdo do
seu Anuario do Comércio
de Autopecas. Como de cos-
tume, o documento atualizou
dados relevantes para todo
o Aftermarket Automotivo
nacional - desde os mais basi-
Cos, como o tamanho e a ori-
gem da frota de veiculos do
pais, aos mais especificos a
todo o mercado, como 0s pro-
dutos mais consultados junto
ao varejo e a distribuicao.
No ambito da frota, um dos
principais destaques desta
edicdo 2024/2025 ¢é a cres-
cente representatividade dos
veiculos asiaticos da linha
leve em circulacdo. Observe,
na tabela ao lado, que o
numero de carros das mon-
tadoras da Asia tém aumen-
tado consistentemente
desde 2018, enquanto que
0S americanos e 0S europeus
estao, respectivamente, em
gueda ou estagnacdo.
Ainda na tematica da frota,
um ponto que chama aten-
cao é o fato de que, segundo
0 anuario, os automoveis elé-
tricos e hibridos irdo alcan-
car o volume de 1 milhdo de
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unidades em circulagao pela
primeira vez no ano de 2028 -
previsao que, se concretizada,
marcara um crescimento
exponencial de 572% em um
espaco de cinco anos.

Veja no grafico, porém, que,
de acordo com a projecao
divulgada pelo Sincopecas
nacional, o aumento dos
elétricos e hibridos ndo
sera acompanhado por uma

queda progressiva dos vei-
culos a gasolina e/ou etanol,
nem tampouco dos veiculos
movidos a diesel, cenario
que endossa os especialis-
tas que ha muito tém pro-
jetado que a frota brasileira
seguira sendo marcada pelo
perfil heterogéneo. Ou, em
outras palavras, que, dife-
rente do que se projeta
para locais como a China e

a Europa, a eletrificacdo ndo
sera a nossa principal marca
no futuro préoximo.

Especialista minimiza queda
de varejos em Sao Paulo

Um dos pontos altos do
anuario do Sincopecas Brasil
é a consolidacao do numero
de empresas dedicadas ao
comércio de autopecas em
cada estado brasileiro. E,
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nesta edicao, um dos pontos
que mais saltaram aos olhos
foi o fato de Sdo Paulo ser a
unica, entre todas as 27 uni-
dades da Federacao, a apre-
sentar uma queda no numero
de lojas de autopecas entre 0s
anos de 2022 e 2023, como
mostra a tabela. O fato de
o territorio paulista ter per-
dido mais de duas mil empre-
sas cadastradas com o CNAE
45307-03 (varejo de pecas e
acessorios novos) nos dez
anos que separaram 2013 e
2023, no entanto, ndo é visto
pelo diretor da Alvarenga
Projetos Automotivos e con-
sultor do Sincopecgas, Luiz
Sergio Alvarenga, como algo
significativo. Pelo contra-
rio, segundo ele, ele 0 movi-
mento reflete apenas um
balan¢o natural do mercado.
“Uma das hipdteses em que
se pode concentrar é a danca
dos CNAEs, isto é, enquanto
a reparacao de veiculos apre-
senta um deslocamento de
seu CNAE principal para o
CNAE de varejo de autopecas,
0 proprio varejo, em intensi-
dade menor, se desloca para o
CNAE do distribuidor, fenéme-
nos de ajustes na competicdo
e que podem ser avaliados
por inumeras formas”, afirma.
Neste contexto, vale pon-
tuar, alias, que em Sao Paulo
0 segmento dos distribui-
dores se movimentou de
maneira inversamente pro-
porcional ao dos varejistas
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de autopecas. [sso porque, 0
estado foi aquele que ganhou
0 maior nimero de atacadis-
tas durante a ultima década,
saindo de 2262, em 2013,
para 2434, em 2023.

Outra diferenca que pode ser
observada na movimenta-
¢do nacional da distribuicao
é que, diferente do varejo,
um aumento no nUmero de
empresas esteve longe de

ser uma quase unanimidade.
Afinal, estados importantes
como Rio de Janeiro, Minas
Gerais, Rio Grande do Sul e
Bahia tém, hoje, menos ataca-
distas do que tinham em 2013.
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De olho nas
pecas usadas
e remanufaturadas

Presidente do Sincopecas
Brasil, Ranieri Leitdo abre
0 Anuario do Comércio
de Autopecas com uma
analise do cenario que
nos trouxe até aqui e das
tendéncias que devem
ditar os préximos movi-
mentos de varejistas e
atacadistas do setor.
Entre os pontos de
destaque do texto da
lideranca esta a preo-
cupagao com a compe-
titividade das empresas
tradicionais do after-
market diante da cres-
cente relevancia dos
marketplaces. Sequndo
ele, o quadro exige um
cuidado dos legisladores
com a justica da com-
petitividade tributaria,
bem como com a fisca-
lizacdo da procedéncia
dos produtos.

Outro ponto polémico,
mas crucial, destacado
por Leitdo é a iminén-
cia de um aumento de
espaco para as auto-
pecas usadas e rema-
nufaturadas na esteira
da inclusdo do tema da
reciclagem no ‘Mover’,
novo programa automo-
tivo do Governo Federal.
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After.Lab - inteligéncia de negdcios da Novomeio Hub de Midia

Semana de 27 a 31 de janeiro

Aqui os resultados das pesquisas MAPA - Movimento das Atividades em Pecas e Acessorios e ONDA - Oscilacdes nos
Niveis de Abastecimento e Precos, estudos do After.Lab que medem o desempenho em tempo real dos negdcios no
varejo de pecas para veiculos leves em todo o pais

MAPA

A pesquisa apura semanalmente a
movimentacao de vendas e com-
pras do segmento de varejo de auto-
pecas em todo o Brasil. O estudo é
mais uma realizacdo do After.Lab, o
nucleo de inteligéncia de negdcios
do Aftermarket Automotivo brasileiro.
Acompanhe os indices atualizados nas
plataformas digitais do Novo Varejo.

Na semana em analise, 0 MAPA
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mostra a seqgunda queda consecu-
tiva nas vendas do varejo, com média
nacional ponderada de -1,06%.

Os graficos regionais das vendas
apresentaram os seguintes resulta-
dos na semana: -5% no Norte; varia-
cao zero no Nordeste; 2,17% no
Centro-Oeste; -3,14% no Sudeste;
e 2,67% no Sul.

O MAPA apurou que 51% dos
varejistas entrevistados ndo

indicaram variacdo no volume de
vendas. Os que compram mais
foram 25% da amostra e os que
compraram menos representa-
ram 24% dos entrevistados.

O indice de compras apurado pelos
profissionais do After.Lab também
sustentou nova queda. Agora, a
média nacional ponderada em rela-
¢ao a semana anterior foi de -1,31%.
Quanto aos resultados regionais de

Realizacdo:

compras, -3,33% no Norte; -8,33% no
Nordeste; 2,17% no Centro-Oeste;
-1,14% no Sudeste; e 3,33% no Sul.
Os graficos de estatisticas compa-
rativas mostraram que 40% dos
varejos entrevistados mantiveram
0 volume de compras da semana
anterior. Nos demais indices, pre-
valeceu o crescimento para apenas
24% dos varejistas e a reducdo no
volume para 36%.

Apoio:
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ONDA

A pesquisa ONDA apura sema-
nalmente a movimentacao
de abastecimento e precos
no segmento de varejo de
autopecas em todo o Brasil.
O estudo é mais uma realiza-
cao do After.Lab, o nucleo de
inteligéncia de negdcios do
Aftermarket Automotivo bra-
sileiro. Acompanhe os indices
atualizados nas plataformas
digitais do Novo Varejo.

A série historica deste trabalho
vem mostrando a persisténcia
das curvas de desabastecimento
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e inflacdo no varejo.

A média nacional de abaste-
cimento fechou a semana em
analise com indice de -5,14%.
Os graficos comparativos
de abastecimento nas cinco
regides do pais também
continuaram apontando
para baixo: -3,33% no Norte;
-4,44% no Nordeste; -5,83%
no Centro-Oeste; -6,5% no
Sudeste; e -2,53% no Sul.
Itens em geral aparecem na
lideranca do ranking da falta
de produtos com 48% das res-
postas, sequidos por sistemas

de suspensao e terminais de
direcdo, ambos com 8%.

Em sentido contrario aos indi-
ces de abastecimento, os vare-
jistas entrevistados continuam
apontando percepcao de alta
nos precos, com viés de 2,84%
na média nacional. Por ser esta
uma avaliacdo apenas subje-
tiva por parte dos varejos, o
indice é tratado na metodo-
logia do After.Lab como mero
indicador de tendéncia.

A percepc¢ao regional da varia-
¢do nos precos foi a sequinte
na semana em analise: 8,33%

Realizacdo:

no Norte; 4,22% no Nordeste;,
3,33% no Centro-Oeste; 2,45%
no Sudeste; e 0,87% no Sul.
Os itens em geral responde-
ram por 93,8% das cita¢cdes
dos varejos quanto a alta nos
precos, seguidos por compo-
nentes de suspensdo, com
6,3% - considerar o arredon-
damento na soma dos indices.
A estabilidade no abasteci-
mento subiu de 57 para 60%
dos entrevistados. Em relagdo
aos precos, a curva de estabili-
dade foi de 56% para 67% dos
varejos ouvidos.

Apoio:
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META traz dados inéditos sobre o consumo
de pecas genuinas em 2024

A partir desta edicdo, e com
periodicidade mensal, o Novo
Varejo inicia a divulgacao dos
resultados da pesquisa META
- Montadoras em Estatisticas
e Tendéncias no Aftermarket,
mais um estudo exclusivo do
After.Lab que apura o con-
sumo e a aplicacdo de pecas
adquiridas junto as concessio-
narias por varejos e oficinas
do Aftermarket Automotivo
independente. A apuracao dos
dados é feita semanalmente e
as informacdes sdo consolida-
das a cada seis meses, cobrindo
assim os dois semestres de
cada ano. As tabelas e grafi-
COS a sequir, portanto, dizem
respeito ao periodo de agosto
a dezembro de 2024. Para a
andlise do segundo semestre
do ano passado, a metodologia
do estudo passou por aprimo-
ramentos, ganhando pergun-
tas mais claras e objetivas.

A crescente diversificacdo da
frota em circulacao no Brasil
traz desafios para a distri-
buicdo e o varejo no que se
refere a composicao dos esto-
ques. Com isso, 0 balcao das
autorizadas se torna atraente
para suprir o amplo leque de
cada marca. Somado a isso,
as montadoras vém desenvol-
vendo ac¢des concretas para
conquistar espa¢o no mercado
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independente. Portanto, ao
Aftermarket Automotivo se
torna cada vez mais impor-
tante monitorar o movimento
das chamadas pecas genui-
nas nas lojas e oficinas. Essas
informacdes a pesquisa META
oferece com exclusividade aos
estrategistas do setor.

No segundo semestre de 2024,
os profissionais do After.Lab con-
versaram com 446 entrevistados
espalhados pelas 5 regides do
Brasil, conforme a tabela 1.

A primeira pergunta se refere
a compra, ou nao, de um rol
de marcas especificas, todas
elas genuinas. Cabe desta-
car que o respondente € livre
para citar as marcas que sao
por ele compradas; logo, o
total de citacBes ndo se limita

ao numero de responden-
tes e tende a ser maior que o
numero de pessoas ouvidas,
como é possivel observar na
tabela e nos graficos a seguir.
Vemos que nas oficinas,
as marcas MOPAR - FIAT/
CHRYSLER e MOTORCRAFT/
OMINICRAFT - FORD foram
as mais compradas, sendo
citadas por 90% dos respon-
dentes, enquanto no varejo,
essa posicdo é ocupada pela

MOTORCRAFT/OMINICRAFT -
FORD, sendo que 79,91% dos
respondentes disseram com-
prar produtos dessa marca.
Esse cenario se explica em
parte pelo grande volume de
automoveis Fiat em circulacao
e pela oferta menos abun-
dante de pecas para carros
Ford no mercado indepen-
dente - de fato, ha itens que
s6 podem ser encontrados nas
concessionarias.

LUPA atualiza consumo de lubrificantes e fluidos

no Aftermarket Automotivo

Esta edicdo abre também a
divulgacdo mensal dos resul-
tados apurados no segundo
semestre de 2024 pela pes-
quisa LUPA - Lubrificantes
em Pesquisa no Aftermarket
Automotivo. Trata-se de mais
um estudo exclusivo do After.
Lab que apura o consumo
e a utilizacdo dos diferen-
tes lubrificantes e fluidos
automotivos por parte dos
varejos de autopecas e das
oficinas mecanicas. A apura-
¢cdo dos dados é feita sema-
nalmente e as informacdes
sdo consolidadas a cada seis
meses, cobrindo assim os
dois semestres de cada ano.
As tabelas e graficos a sequir,
portanto, dizem respeito ao
periodo de agosto a dezem-
bro de 2024.

O grafico e a tabela a sequir
se referem aos entrevistados.
No grafico temos as divisGes
percentuais totais e por regido
e, na tabela, vocé encontra o
numero de entrevistas rea-
lizadas. Observamos que o
maior numero de entrevista-
dos reside na regiao Sudeste,
0 que € pertinente, uma vez
que o processo de amostra-
gem considera a participacao
da regiao no PIB.

A tabela 1 redne a esta-
tistica descritiva de todas

as variaveis analisadas e é
importante para entender o
comportamento destas ao
longo da série temporal estu-
dada. Cabe ressaltar que as
perguntas feitas para as ofi-
cinas sao referentes ao uso,
enquanto as perguntas fei-
tas ao varejo sdo referentes
a venda dos produtos citados.
No varejo, ha maior discre-
pancia entre a média e a
mediana, evidenciando o
impacto de grandes volu-
mes consumidos por poucos
estabelecimentos. Ja nas ofi-
cinas, as médias estao mais
proximas das medianas,
sugerindo menor influéncia
de grandes consumidores.
A dispersdo é significativa-
mente maior no varejo, Como
evidenciado pelas variancias.
[sso ocorre devido a maior
concentracdao de grandes
estabelecimentos no varejo,
que vendem volumes altos.
Vemos que o 6leo de motor
apresenta maior disparidade
tanto em oficinas quanto no
varejo, refletindo sua alta
demanda e diferentes per-
fis de consumo. Ja o fluido
de freio, em ambas as cate-
gorias, € 0 mais homogéneo
em termos de consumo, com
menor variancia e maximos
mais baixos.
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VIES - Variacdes no Indices e Estatisticas

Mensalmente, a pesquisa VIES
compara o desempenho das
variaveis abastecimento, preco,
venda e compra no varejo de
autopecas com 0 mesmo mes
dos anos anteriores. Na pri-
meira edicao de 2025, traze-
mos o termdmetro para 0 més
de janeiro de 2021 a 2025 no
Brasil e em suas cinco regides.
Na média, quanto ao abasteci-
mento é observada uma queda
entre 2021 e 2022, seqguida
de recuperac¢do nos dois anos
seguintes e nova queda em
janeiro de 2025 (-6,35%). Em
relacdo aos precos, por outro
lado, em 2021 estes subi-
ram 3,57%, e em 2022 esse
aumento foi ligeiramente
maior, alcancando 4,94%. No
entanto, entre 2023 e 2024, o
ritmo de crescimento desace-
lerou significativamente, com
elevacdo de 2,52% em 2024 e
fechando 2025 em 3,87%.

O comportamento dos niveis
de vendas e compras se mos-
trou bem semelhante de 2021
a 2024, com o percentual do
nivel de vendas ligeiramente
menor nesses anos. Em 2025,
o0 nivel de vendas fechou com
variacdo positiva, quase nula,
de 0,02%, enquanto o nivel de
compras, apesar de leve recu-
peracao em relacao a 2024,
fechou 2025 com desempe-
nho negativo (-0,90%).
Quanto a analise ANOVA,
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somente a variavel abasteci-
mento foi significativa a pelo
menos 5% de significancia
(p-valor < 0,05).

A analise do desempenho per-
centual das variaveis no varejo
de autopecas na regiao Norte
mostra que o abastecimento
apresentou quedas consecuti-
vas ao longo de todo o periodo,
com a maior retracao em 2022
(-16,96%) e uma leve recupe-
racao Nos anos seguintes, mas
ainda permanecendo negativo.
Ja preco manteve-se em cresci-
mento em todos os anos, des-
tacando-se 2025 com o maior
aumento médio (12,03%) - lem-
brando que o After.Lab trata
este indice como, acima de
tudo, um indicador de tendén-
Cia no que se refere a percep-
cao dos entrevistados.

As vendas e compras oscila-
ram em comportamento pare-
cido, com periodos de recu-
peracao e retracao. As vendas
cairam expressivamente em
2022 (-8,23%), recuperaram-
-se em 2023 e 2024, mas vol-
taram a cair em 2025 (-2,50%).
J& as compras seguiram com
uma queda brusca em 2022
(-11,69%), crescimento em 2023
(2,74%), uma leve retracao em
2024 (-0,42%) e nova queda em
2025 (-9,86%). Esses resulta-
dos indicam um mercado ins-
tavel no inicio do ano, quando
a elevacdo dos precos pode

ter impactado o consumo e as
compras, enquanto o abasteci-
mento ndo demonstrou recupe-
racdo sustentavel. Na ANOVA, as
variaveis abastecimento e com-
pras foram significativas a pelo
menos 5% de significancia.

Na regido Nordeste, houve
uma queda continua no abas-
tecimento, que atingiu sua
pior marca em 2022 (-16,21%)
e apresentou recuperacdo gra-
dual nos anos seguintes, mas
sem alcancar valores positivos.
O preco, por sua vez, regis-
trou crescimento em todos os

Janeirode 2020 a 2024

anos, com destaque para 2022
(8,41%) e 2025 (5,27%). As ven-
das e compras também apre-
sentaram oscila¢des negativas
na maior parte do periodo. As
vendas cairam significativa-
mente em 2022 (-9,85%) e 2023
(-7,56%), mas mostraram recu-
peracao em 2024 e atingiram
crescimento positivo em 2025
(4,25%). Ja as compras manti-
veram um desempenho nega-
tivo ao longo de todos os anos,
com a maior queda em 2022
(-7,34%) e pequenas variacoes
nos anos seguintes. Na andlise

ANOVA, exceto as compras nao
apresentaram variagoes signifi-
cativas (p<0,05).

Na regido Centro-Oeste, o
abastecimento teve uma forte
queda em 2022, sequida de
recuperacao gradual nos
anos seguintes, mas ainda
mantendo valores negativos.
Observa-se que o pre¢o man-
teve-se relativamente estavel ao
longo do periodo, com um leve
crescimento em 2025 (5,59%).
Ja as vendas oscilaram, apre-
sentando queda em 2022,
(-3,69%), recuperagao em
2023, nova reducao em 2024
e crescimento expressivo

em 2025, quando fecharam
em 2,77%. Por outro lado, as
compras apresentaram varia-
¢des menos evidentes, man-
tendo-se proximas a linha do
zero, 0 que pode indicar uma
relativa estabilidade. No geral,
percebe-se que a dinamica do
mercado na regido teve 0sci-
lagdes significativas, especial-
mente no abastecimento e nas
vendas, enquanto o preco e as
compras mantiveram um com-
portamento mais estavel.

Na analise de variancia,
nenhuma das quatro varia-
veis analisadas foi signifi-
cativa a pelo menos 5% de

significancia. Isso quer dizer
gue, mesmo que haja varia-
cdo percentual no desempe-
nho entre 0s anos, essa ndo
é significativa e pode-se dizer
gue o desempenho todas as
variaveis foi estavel ao longo
dos anos analisados.

No Sudeste brasileiro o abas-
tecimento se mostrou em
queda continua, com a maior
retracao em 2022 (-12,28%) e
uma recuperacao parcial nos
anos seguintes, embora ainda
mantendo valores negativos. O
preco apresentou crescimento
moderado ao longo do periodo,
com o maior aumento em 2022

(4,35%) e uma desaceleracao
gradual nos anos seqguintes,
chegando a 2,41% em 2025.

As vendas registraram que-
das sucessivas em todos 0s
anos, embora em tendéncia de
melhora, passando de -3,02%
em 2021 para-1,41% em 2025,
indicando uma reducdo no
ritmo de queda. As compras
também apresentaram desem-
penho negativo ao longo do
periodo, mas com quedas
menos evidentes a cada ano,
passando de -2,29% em 2021
para-0,51% em 2025. Na andlise
de variancia, somente o0 abas-
tecimento apresentou variagao
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significativa, com um nivel de
confianca de pelo menos 5%.
Encerrando as informacdes
mensais do VIES, na regido
Sul o abastecimento apre-
sentou quedas sucessivas ao
longo dos meses de janeiro,
com a maior retracdao em
2022 (-11,98%), seguida de
uma recuperacao parcial
nos anos sequintes, embora
sem atingir valores positi-
vos. O preco, por outro lado,
manteve-se em crescimento
moderado durante todo o
periodo, com pequenas varia-
¢Oes entre 0s anos, mas sem
grandes oscilacdes, regis-
trando seu menor aumento
em 2024 (1,54%).

As vendas apresentaram grande
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variabilidade, comecando com
quedas em 2021 e 2022, uma
leve recuperacdao em 2023
(0,32%) e pequenas retracdes
novamente nos anos seguin-
tes, sugerindo um mercado ins-
tavel. Ja as compras apresenta-
ram variacdes mais irregulares,
com um leve crescimento em
2022 (2,22%), quedas em 2023
e 2024, e uma pequena recu-
peracao em 2025 (0,59%). No
geral, sdo detectadas dificul-
dades no abastecimento e um
mercado de demanda hesitante,
enguanto 0s precos mantive-
ram um crescimento continuo,
porém moderado. Na andlise
ANOVA, somente o abasteci-
mento apresentou variacao sig-
nificativa (p < 0,05).
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A midia do aftermarket automotivo

IAA supera Ibovespa em janeiro

Apds um fim de ano turbu-
lento, o mercado de a¢des no
Brasil reagiu e vem seguindo
uma trajetodria ascendente. Em
janeiro, o Ibovespa, principal
indice do pais, cresceu 4,86%,
o0 melhor desempenho desde
agosto do ano passado. O [AA
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- Indice de AcBes Automotivas
medido pelo After.Lab teve
desempenho ainda melhor e
encerrou o més com alta de
5,36%.

Entre as acOes automotivas,
o melhor resultado foi da
Iochpe-Maxion (MYPK3), com

+20,57% no fechamento de
janeiro. Marcopolo (POMO4),
com +12,87; Schulz (SHUL4),
+8,46%; Riossulense (RSUL4),
+5,98%; Fras-le (FRAS3),
+5,61%; e Mahle Metal Leve
(LEVE3), com +3,24%, tam-
bém valorizaram no primeiro

més de 2025. Ja as acdes
da Randon (RAPT4) e Tupy
(TUPY4) terminaram janeiro
em queda de -7,98% e -5,88%,
respectivamente.
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Tarifaco de Trump gera descontentamento no setor automotivo
e potencializa prejuizos generalizados

Proposta de tarifar em 25% para México e Canada foi adiada por um més, mas eventual concretizacao da ameaca
pode levar industrias de autopecas a faléncia, além de contribuir para mais inflacdo nos Estados Unidos

Com a lingua sem freios e
uma caneta descontrolada,
0 recém-empossado presi-
dente dos Estados Unidos,
Donald Trump, vem acumu-
lando polémicas em série
nas suas primeiras semanas
de governo. A mais recente
diz respeito a declaracdo, ao
que tudo indica de improviso,
que propds para espanto
global “anexar” a faixa de
Gaza como “propriedade”
dos Estados Unidos. A bra-
vata recebeu reacao negativa

em todo o planeta, em dife-
rentes graus de desconten-
tamento. Da mesma forma
que os devaneios anteriores
de anexacdo do Canal do
Panama, da Groenlandia e
do proprio Canada.

O setor automotivo nao tem
passado impune a metralha-
dora giratdria do pitoresco
empresario/politico norte-a-
mericano. Em dezembro do
ano passado, sob o pretexto
de combater a imigracdo
ilegal e o trafico de drogas,

Trump anunciou por meio de
rede social que, a partir de 20
de janeiro de 2025, seria insti-
tuida uma tarifa de 25% sobre
as importacdes do México e
do Canada - e também pro-
meteu uma tarifa adicional
de 10% sobre as importacoes
da China, além de ameacar a
Unido Europeia com 0 mesmo
castigo. “Eles nos tratam tao
mal”, disse o mandatario.

A proposta caiu como uma
bomba na industria mexicana
de componentes automotivos.

Sob pretexto de combater imigracao ilegal e trafico de drogas, presidente dos Estados Unidos parece ter apontado
sua metralhadora giratéria para o préprio pé

50

Basta dizer que nada menos
que 87% das autopecas pro-
duzidas naquele pais sao
destinadas ao mercado dos
Estados Unidos. Na verdade,
México e Canada sdo 0s maio-
res parceiros comerciais do
Aftermarket Automotivo do
pais. AINA - Industria Nacional
de Autopartes, equivalente
mexicano ao nosso Sindipecas
e que representa mais de 700
indUstrias, alertou para uma
provavel elevacao nos cus-
tos de producao, com conse-
quente aumento de precos
ao consumidor, além de risco
Obvio a propria sobrevivéncia
de empresas do setor.

Ao longo do primeiro més
de mandato, Trump também
ameacou 0s paises membros
do BRICS com tarifa de impor-
tacdo de 100% caso o bloco
venha mesmo a criar uma
moeda propria em substi-
tuicdo ao dolar para as tran-
sacOes comerciais entre os
integrantes. Uma verdadeira
metralhadora giratoria ati-
rando para todos os lados.
Embora as trés ordens exe-
cutivas impondo as tarifas
tenham sido de fato emitidas
em 1° de fevereiro - sendo
que a ordem para o Canada

foi publicada dia 3 no site
da Casa Branca -, pressoes
generalizadas e o descon-
tentamento dos governos
do México e Canada fizeram
com gue o inicio da vigéncia
da nova aliquota fosse adiado
em um meés apds conversas
com a presidente mexicana,
Claudia Sheinbaum, e com o
primeiro-ministro do Canada,
Justin Trudeau. Ja a China pro-
meteu contra-ataque feroz na
guerra das tarifas e a questao
ficou no limbo por enquanto
- a mesma reagao se viu na
Uniao Europeia. Em se tra-
tando de Donald Trump, ndo
ha como garantir que as tari-
fas sejam retomadas daqui
um més ou se, no final das
contas, tudo nao tera pas-
sado de apenas mais um
rugido do ‘tigre de papel da
Casa Branca.

A proposta do presidente
dos Estados Unidos nao foi
mal recebida apenas pelos
paises alvos da nova tributa-
¢cao. Dentro de seu proéprio
quintal, os provaveis desdo-
bramentos do tarifaco gera-
ram grande insatisfacao. De
cara, o aumento no custo
das importacdes teria como
consequéncia uma elevacdo
média de 3 mil délares nos
precos dos carros vendidos
na terra do tio Sam, preju-
dicando, assim, ninguém
menos que 0s consumido-
res americanos. Estratégia
que, na sabedoria popular,

é conhecida como ‘tiro no
pé'. Politicos democratas
protestaram, é claro, sendo
acompanhados por empre-
sarios e economistas das
mais diversas correntes.
Um dos desdobramentos
nefastos da proposta seria
0 “grave efeito cascata das
tarifacdes”, atingindo desde
0S empregos até o custo de
vida da populacdao. Em sua
rede social, Donald Trump se
limitou a dizer que “valera a
pena pagar mais caro”.

A grande questdo que sobra
€ a eventual perspectiva de
0 Brasil se beneficiar dessa
guerra comercial abrindo
novas portas para exporta-
cdo de diferentes segmentos
de produtos, eventualmente
autopecas. Consultamos o
Sindipecas em busca de uma
avalia¢do sobre toda a conjun-
tura envolvendo a politica tari-
faria do governo americano,
mas a entidade ainda nao
tem uma posicao a divulgar.
De uma forma geral, entre
0S economistas parece haver
um consenso de que ainda é
muito cedo para prever even-
tuais beneficios.

Aftermarket

No Aftermarket Automotivo,
a Auto Care Association,
entidade que representa
a industria de autopecas
com presenca no mer-
cado de manutencao vei-
cular dos Estados Unidos,

gque movimenta mais de
500 bilhdes de ddélares por
ano, ja havia exposto ante-
riormente ao Escritério do
Representante de Comércio
dos EUA (USTR) os efeitos
negativos de novas tarifas
que atingissem o setor no
pos-venda. Agora, voltou
a questionar a perspectiva
trazida por Trump. “As tarifas
ndo sdao pagas pelos nossos
parceiros comerciais, em vez
disso, sao repassadas pela
cadeia de suprimentos e
representam um 6nus finan-
ceiro para as familias que
tentam acessar pecas para
reparar e manter seus vei-
culos. Os atrasos nos repa-
ros e manutencdes dos vei-
culos representam um risco
a seguranca de motoristas,
passageiros e pedestres.
Além disso, as tarifas sdo
uma grande pressao finan-
ceira sobre as empresas, que
precisam pagar os custos
das tarifas antecipadamente,
blogueando recursos e capi-
tal que poderiam ser usados
em outros investimentos ou
para o crescimento do nego-
cio. Para pequenas e médias
empresas, isso pode resul-
tar em desafios de fluxo de
caixa, pagamentos atrasa-
dos, reducdo de capacidade
e estoque, fazendo com que
as empresas reduzam suas
operacfes”, publicou a Auto
Care. A entidade destacou,
ainda, que nos ultimos anos,

.z

a manutencao de veiculos ja
vinha sendo adiada entre
0S proprietarios de veicu-
los americanos. “A propor-
cdo de consumidores que
postergaram qualquer ser-
VicO ou reparo de seus vei-
culos passou de 21,6% em
20271 para 25,1% em 2023
(2025 Auto Care Factbook).
Entre as varias razdes para
o0 adiamento da manuten-
¢do e reparo dos veiculos, o
custo permaneceu como o
principal fator. Um aumento
potencial de 25% a 100% no
custo das pecas de reposi-
¢do de automoveis provavel-
mente fara com que o preco
da manutencao e reparo de
veiculos aumente ainda mais
para os consumidores. Isso
resultara em ainda mais vei-
culos em operagao nas estra-
das americanas que estao
com a manutencdo atrasada
e precisam de reparo”.

O presidente e CEO da enti-
dade, Bill Hanvey, destacou
a importancia do bom fun-
cionamento das cadeias de
suprimentos integradas for-
madas pelos trés paises do
continente, além da China.
“Entendemos a importan-
Cia da seguranca nacional e
a necessidade de enfrentar
desafios criticos, mas essas
tarifas terdo um impacto
direto e negativo sobre os
negdcios e consumidores
americanos. O Canada e o
México sdo N0ssos maiores
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parceiros comerciais, e juntos
tornamos a industria de pecas
automotivas pos-venda mais
competitiva. Nossa industria
depende de cadeias de supri-
mentos altamente integradas
que beneficiam as economias
dos trés paises, garantindo a
disponibilidade de reparos
acessiveis para milhdes de
consumidores. Essas cadeias
de suprimentos também
geram empregos dos dois
lados da fronteira, apoiando
uma forc¢a de trabalho forte e
resiliente. Em 2023, a indus-
tria de pecas automotivas
pos-venda dos EUA impor-
tou mais da metade de suas

pecas automotivas do México
e do Canada, com as importa-
cOes totais do México repre-
sentando 46,6% de todas as
pecas automotivas importa-
das, e as pecas do Canada
representando 11,6%, junto
com a China, que representou
8,5%. Tarifas e interrupcoes
nessas cadeias de suprimen-
tos criam ineficiéncias, aumen-
tam os custos e enfraquecem
a capacidade de nossa indus-
tria de competir globalmente.
Essas tarifas aumentarao os
custos para as familias ame-
ricanas que trabalham duro
e dependem de pecas a pre-
COS razoaveis para reparar e

Balanca comercial de autopecas dos Estados Unidos
com México e Canada

Importacoes de Pecas
Automotivas em 2023

Exportacdes de Pecas
Automotivas em 2023

México

Canada

Mundo

64,8 bilhdes de dolares
(47% da participacdo
nas importacdes totais)

16,1 bilhdes de dolares
(12% da participacdo
nas importacdes totais)

138,9 bilhdes de délares

20,4 bilhdes de dolares
(40% da participagdo em
todas as exportacdes)

18,4 bilhdes de ddlares
(36% da participagdo em
todas as exportagdes)

51,2 bilhdes de délares

Fonte: 2025 Auto Care Factbook, Dados Comerciais dos EUA por Pais,

NAICS 3363, p. 152
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manter seus veiculos. As tari-
fas ndo sao pagas pelos nos-
SOS parceiros comerciais; elas
Sao pagas pelas empresas e
consumidores aqui em casa.
Precos mais altos e interrup-
cdes nas cadeias de supri-
mentos significarao atrasos
nos reparos essenciais dos
veiculos, impactando, por
fim, a seguranca nas estradas.
Pedimos que todas as partes
se sentem a mesa e nego-
ciem uma solugdo que man-
tenha nossa industria forte,
proteja 0s empregos ameri-
canos e garanta que os con-
sumidores americanos ndo
paguem o precgo”.

Os apelos estao feitos -
mundo afora. Resta agora
esperar pelo desdobramento
deste impasse daqui a pouco
menos de um més. Até |3,
ainda ha duvida quanto a
imposicdo de novas aliquo-
tas também para a Europa.
Atualmente, fixada em 2,5%
para os veiculos, existe a pos-
sibilidade de chegar também
a 25%. E, para fechar com
chave de ouro, Donald Trump
anunciou tarifas de 25% para
a importacao de aco e alumi-
nio vindos de qualquer pais.
Enquanto houver munigao
para abastecer a metralha-
dora, o mundo que se cuide.

DRiV amplia linha de bieletas Monroe Axios

A Monroe Axios, marca de com-
ponentes para suspensdo e dire-
¢do da DRIV, amplia sua linha
de bieletas. Os novos compo-
nentes atendem a mais de 26
diferentes modelos das marcas
Toyota, Ford, Mazda, Renault,
General Motors, Kia, Volkswagen,
Land Rover, Mini, BYD e GWM e
incluem opc¢Bes para modelos
elétricos e hibridos. Ao todo, sdo
dezenove SKUs, somando mais
de 776 mil veiculos da frota circu-
lante do pais. Destacam-se entre

Foto: Divulgagdo

0s novos produtos, soluc¢des vol-
tadas para veiculos eletrificados,
como os BYD Dolphin, Song Plus
e Seal, além dos GWM Haval H6 e
Ora GT, assim como 0 compacto
Renault Zoe. Esses sdo os primei-
ros produtos da marca voltados
para carros elétricos e hibridos.
Além dessas opcdes, estao dis-
poniveis cédigos para as linhas
Corolla e Yaris (Toyota), Mondeo e
Ranger (Ford), Cruze e Trailblazer
(GM), Jetta (Volkswagen), Evoque
(Land Rover), entre outros.

Lancamentos atendem a mais de 26 modelos de veiculos, incluindo elétricos

Controil lanca reparos pino guia da pinca
de freio para Hyundai e Chevrolet

A Controil, fabricante referéncia
em componentes para sistema
hidraulico de freio, anuncia novi-
dades em seu catalogo de pro-
dutos. Sdo reparos pino guia da
pinca dianteiro com aplicacdes
para modelos Chevrolet Tracker
fabricados entre 2013 e 2019 e
Hyundai HB20 automatico para
as versdes a partir de 2021. O
pino da pinca de freio é um com-
ponente fundamental nos siste-
mas de freio dos automdveis,

pois permite que a pin¢a se mova
livremente para que as pastilhas
de freio facam contato adequado
com o disco, garantindo o bom
funcionamento durante a fre-
nagem. Alguns fatores, como a
exposicao a elevadas temperatu-
ras e a agentes externos, podem
afetar as condicdes dos compo-
nentes de vedacao da pinca que
podem apresentar vazamento ou
dificuldade de movimentacao do
pistdo da pinca.

Cofap expande catalogo de molas a gas

para porta-malas e capd

A Marelli Cofap Aftermarket
ampliou, mais uma vez, seu
catalogo de molas a gas com
o langamento de mais 10 cddi-
gos para veiculos da linha leve.
Com a marca Cofap, 0os novos
componentes sdo destinados a
tampas de porta-malas e capds
de modelos das marcas BMW,
Chevrolet, Citroén, Honda,
Hyundai, Kia e Renault. A mola
a gas é um dispositivo mono-
tubular pressurizado composto

Foto: Divulgagdo

por um tubo e uma haste, entre
outros componentes internos.
A extremidade da haste interna
ao tubo possui um pistdo per-
manentemente submetido a
pressao imposta por um gas
armazenado no tubo de pres-
sdo. A linha de molas a gas
conta com 384 cédigos, sendo
305 destinados a veiculos
leves e os demais para linha de
comerciais leves e pesados.

Sao mais de 100 novos cddigos para veiculos da linha leve

Foto: Divulgacdo

Novos itens sdo destinados ao Tracker e Hyundai HB20 automatico

LANCAMENTOS '
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Janeiro registra venda de 1,2 milhao de veiculos usados

A FENAUTO divulgou seu rela-
torio sobre a venda de veiculos
usados no primeiro més do ano.
O setor registrou 1.225.962
unidades comercializadas,
uma alta de 2,17% em compa-
racao com janeiro de 2024,
apesar de um recuo natural,
para esta época do ano, de
16,9% em relacao a dezembro
de 2024.

Para a Federacao, esse recuo
ja € esperado pelo comércio
em todo comeco de ano, por
conta de muitos compromis-
Sos que o consumidor tem
como pagamentos de IPVA,
IPTU, férias e matriculas esco-
lares, entre outros.

A entidade ressaltou que o
Nordeste apresentou ven-
das 15,7% superiores ao

Mais vendidos em janeiro

AUTOS

VW Gol 56.531
GM Onix

Fiat Palio

31.259
30.237

COMERCIAIS LEVES
Fiat Strada
VW Saveiro
Toyota Hilux

MOTOS
Honda CG150
Honda BIZ

26.699
16.092
13.296

Saveiro continua atraindo interesse dos consumidores
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Honda NXR150 25.791

mesmo periodo de 2024,
pela alta procura atividade
pela regido por conta das
férias nesta época do ano.
Em contrapartida, o Sudeste,
origem de boa parte dos
turistas que buscam desti-
nos alternativos nas férias,
0 movimento de vendas
recuou 4,6% em relacdo ao
acumulado de 2024.

COMERCIAIS PESADOS
Ford Cargo 1.751
Volvo FH 1.667
Ford F4000 1.070

66.854
33.819

“Verificamos que

a velocidade no
aumento das vendas,
em comparacao com
a constatada em
2024, e que trouxe um
resultado excepcional
para o setor, diminuiu
neste comeco de ano,
o que é natural, ja que
o0 consumidor tem
outros Compromissos
financeiros para
atender como
pagamento de IPVA,
IPTU, matriculas dos
filhos e tantos outros,
fazendo com que

ele se priorize esses
pagamentos antes de

qualquer outra compra.

Mas, acreditamos que
se as condicdes da
economia se manterem
estaveis, as vendas
devem se elevar
paulatinamente nos
préximos meses”

Enilson Sales
Presidente da FENAUTO

Autopeca é o sexto segmento em vendas na OLX
e 0 primeiro em anuncios

Os produtos mais vendidos em
2024 por meio da OLX foram
0s eletronicos e celulares de
segunda mao. De acordo com
o0 levantamento divulgado pelo
marketplace, os eletrodomés-
ticos e méveis vém na sequén-
cia com 13% e 11%, respecti-
vamente, Como 0s segmentos

com mais comercializa¢des no
ano. O top 10 de categorias
com mais vendas em 2024 é
complementado por: informa-
tica e para sua casa, com 8%
cada, autopecas (7%), moda e
beleza e games, ambos com
6%, esporte e lazer (5%) e arti-
gos infantis (4%).

TOP 10 categorias com mais vendas por meio da OLX (2024)

Categorias mais procuradas
e anunciadas

O interesse por eletrénicos
e celulares usados se reflete
também no ranking de pro-
cura, em que a categoria é
lider e registra 13% do share.
Na sequéncia vém autopecas
e moveis, com 10% cada. Ja

entre 0s mais anunciados, a
lideranca fica com a catego-
ria autopecas, que detém 13%
do share, mesmo percentual
de moda e beleza. Eletronicos
e celulares ficam em terceiro
lugar com 10%.

TOP 10 categorias com mais procuradas e anunciadas (2024)

Ranking Categoria Share Ranking Categoria Share
1 Eletronicos e celulares 15% 1 Eletronicos e celulares 13%
2 Eletrodomésticos 13% 2 Autopecas 13%
3 Moveis 1% 3 Moveis 10%
4 Informatica 8% 4 Eletro 9%
5 Para sua casa 8% 5 Para sua casa 8%
6 Autopecas 7% 6 Informatica 7%
7 Moda e beleza 6% 7 Esportes e lazer 7%
8 Games 6% 8 Moda e beleza 6%
9 Esportes e lazer 5% 9 Musica e hobbies 5%

10 Artigos infantis 4% 10 Games 5%
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Propulsor entrega poténcia maxima de 163 CV (120 kW) e torque maximo de 250 Nm a partir de 1.600 rpm

HORSE inicia producao do motor HR13 Flex em Sao José dos Pinhais

A HORSE, divisdo da Horse
Powertrain, iniciou em janeiro a
producao do seu motor HR13,
de 1.3 litro e 4 cilindros, em Sao
José dos Pinhais, no Parana. A
versao flex fuel do motor HR13
foi projetada especificamente
para 0 mercado sul-americano,
pode operar com gasolina e
etanol e esta em conformidade
com os padroes de emissdes L8.
A unidade de propulsao entrega
uma poténcia maxima de 163
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CV (120 kW) e torque maximo
de 250 Nm a apenas 1.600 rpm.
O HR13 conta com um sis-
tema de injecdo direta desen-
volvido especialmente para o
uso de etanol. Cada cilindro é
equipado com injetores de seis
furos montados centralmente,
operando a 200 bar de pressdo,
projetados para uma atomiza-
cao excepcional do combusti-
vel, que proporciona poténcia
e torque sem comprometer a

eficiéncia do combustivel.

Com o recente investimento de
R$100 milhdes na planta brasi-
leira, a producao do HR13 sera
um dos principais produtos da
unidade, que tem capacidade
para produzir até 600.000 uni-
dades anualmente em seu port-
folio de motores. O comeco da
producdo do HR13 se soma
a0 aumento da capacidade de
produ¢do da HORSE no Brasil,
que ja havia sido ampliada com

0 inicio da fabricacao do motor
HR10, 1.0 litro e 3 cilindros, no
comeco de 2024.

Em 2024, a HORSE também
investiu em um processo de
fundicao por gravidade para
produzir cabecotes de aluminio
para os motores HR10 e HR13,
além de expandir suas instala-
cOes de testes de propulsao e
emissdes para atender fabrican-
tes terceirizados na regido.

TEXA apresenta software
de diagnostico multimarcas

e multiambiente

A TEXA do Brasil, filial da matriz
italiana da marca, inicia 0 ano
de 2025 com a apresentacao
do novo IDC6, a mais recente
inovagdo em software de diag-
nostico automotivo. A versao
IDC6 integra avancadas fun-
cionalidades de Inteligéncia
Artificial, Internet das Coisas
e ciberseguranca. Esta com-
binacao poderosa garante
diagnaosticos ainda mais pre-
cisos e eficientes, conectando
perfeitamente os displays da
TEXA com as interfaces dos
veiculos. Com o IDC6, os téc-
nicos podem se posicionar
no centro do diagndstico

multimarcas e multiambiente,
ampliando suas capacidades
e melhorando o atendimento
ao cliente.

O IDC6 é composto por trés
partes essenciais: o software
de diagndstico, a interface
veicular e o dispositivo de
visualizacdo. A TEXA oferece
varias opc¢odes de interfaces,
como o Navigator Nano S2,
Navigator TXB2 e o Navigator
TXT Multihub, cada uma com-
pativel com diversos ambien-
tes e protocolos de comu-
nicacdo, incluindo carros,
caminhdes, motos, off-high-
way e maritimo.

Equipamento conta com funcionalidades de IA e IOT

Conselho realizou em janeiro a primeira reunido plendria do ano

CONAREM celebra 25 anos de rede

credenciada

O Conselho Nacional de Retificas
de Motores (CONAREM) inicia
2025 com um planejamento
estratégico robusto e uma visao
clara de crescimento, consoli-
dando-se ainda mais como refe-
réncia em inovacdo, capacitagao
e servicos para o setor de retifi-
cas. O compromisso da entidade
segue firme: fortalecer a rede cre-
denciada, engajar associados e
ampliar sua atuagao em prol da
sustentabilidade, digitalizacdo e
evolu¢ao do mercado.

Entre as principais iniciativas
para este ano, destacam-se o
fortalecimento da presenca
digital do CONAREM, a amplia-
¢ao de parcerias estratégicas e
a realizacao de eventos funda-
mentais para o setor. Nos pri-
meiros meses, o foco esta na
comunicacao digital da rede de
retificas e nos preparativos para
a Automec, um dos grandes

marcos do ano. Além disso, a
campanha setorial seguira com
ainda mais forca, garantindo
maxima visibilidade ao setor e
promovendo a qualificacdo téc-
nica dos profissionais.

Em 2025, o CONAREM cele-
bra um marco historico: os 25
anos da Rede Credenciada.
Para comemorar essa trajeto-
ria de exceléncia, a entidade
programou diversas a¢des ao
longo do ano. Desde a cria-
cao de uma identidade visual
exclusiva até uma campanha
de comunicacao baseada em
depoimentos de associados,
cada iniciativa foi pensada para
valorizar a histdria e os resulta-
dos conquistados ao longo das
ultimas décadas.

O ano também sera intenso no
campo técnico. O CONAREM
lancara uma série de e-books
abordando temas relevantes
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para o setor, além de promo-
ver mudancas significativas no
site e no sistema de busca, faci-
litando 0 acesso a informacdes
estratégicas. O Conarem Tech
sera reforcado com novos pod-
casts do projeto Motores do
Brasil e um grande lancamento:
um novo programa de webina-
rios técnicos, trazendo conted-
dos aprofundados e interativos
para 0s associados.

A capacita¢do técnica segue

como um dos pilares da enti-
dade. A jornada nacional de
qualificacdao continuara em
parceria com fabricantes,
promovendo treinamentos
e eventos que impulsionam
a competitividade da rede.
Além disso, o CONAREM ace-
lera a evolucdo das parcerias
comerciais, ampliando opor-
tunidades para os associados
e fortalecendo ainda mais a
rede credenciada.

Intencao de Consumo das
Familias em janeiro seque em alta

A pesquisa da Confederacdo
Nacional do Comércio de Bens,
Servicos e Turismo (CNC) que
apura a Intencao de Consumo
das Familias (ICF) mostra
aumento mensal de 0,2% no
indice, em janeiro, chegando
aos 104,9 pontos, impulsio-
nado, principalmente, pelo
consumo de bens duraveis,
que teve o seqgundo aumento
consecutivo. O resultado seque
a tendéncia de alta observada
em dezembro do ano passado.
No entanto, o numero indica
queda de 0,9% no comparativo
com janeiro de 2024.

Os dados revelam que, neste
comeco de ano, as familias de
maior renda estdo cautelosas
a0 consumir, ao contrario das
que recebem menos. Enquanto
as que ganham acima de 10
salarios-minimos apresentaram

58

retracdo de 0,2%, as de menor
renda avancaram 0,3%.

No recorte por género, as
mulheres se mostram mais pes-
simistas do que 0os homens por
conta das restricdes do acesso
ao crédito e das perspectivas
profissionais. Com isso, entre
0 publico feminino, a intencao
de consumo caiu 1,4% e, entre
o masculino, 0,4%.

“Os resultados reafirmam o
papel estratégico do consumo
das familias brasileiras no for-
talecimento da economia. Os
desafios existem, mas o poten-
cial de crescimento do comeércio
de bens e servicos é inegavel e
precisa ser fomentado”, afirma
o presidente do Sistema CNC-
Sesc-Senac, José Roberto Tadros.
A ICF é baseada em questiona-
rio aplicado a 18 mil brasileiros
e analisa sete indicadores que

refletem a satisfacao do con-
sumidor. A maioria dos com-
ponentes registrou alta, com
excecdo dos indicadores que
medem a satisfacao das pes-
soas em relacdo ao Emprego
Atual, a Renda Atual e ao Acesso
ao Crédito, sendo este Ultimo o
que apresentou maior reducao
(-0,8%). Em contraste, o indica-
dor que apura a satisfacdo dos
consumidores em relacdo ao
Momento para o Consumo de
Bens Duraveis avancou 1,0%.
O acesso ao crédito continua
sendo um ponto sensivel. O
aumento dos juros impacta o
CONSUMO, por causa da impor-
tancia do crédito para o aqueci-
mento do comércio. Para mitigar
esse efeito, 0s comerciantes tém
oferecido mais incentivos, como
prazos e descontos, para o con-
sumo de bens de maior valor
agregado”, refor¢a o economista
da CNC Joao Marcelo Costa.
Apesar da leve queda do
Emprego Atual (-0,3%), ele per-
manece como o subindicador
mais bem avaliado da ICF, com
126,3 pontos. Isso demonstra
que os consumidores estdo
confiantes no mercado de tra-
balho, mesmo com a desace-
leracdo da geracdo de empre-
gos formais. Para os proximos
meses, a avaliacao dos brasi-
leiros sobre sua Perspectiva
Profissional segue em alta
(+0,3%), 0 que demonstra espe-
ranca das familias em melhores
condigdes econdmicas.

Um dado que chama a atencao

é a diferenca acentuada de
satisfacdo com o mercado de
trabalho entre os géneros. No
que diz respeito a Perspectiva
Profissional, as mulheres regis-
traram reducao de 4,1%, contra
a de 2% dos homens.

“A diferenca entre homens
e mulheres pode estar rela-
cionada a fatores estruturais
do mercado de trabalho e ao
papel que elas desempenham
na economia doméstica.
Historicamente, as mulheres
enfrentam desafios adicio-
nais, 0 que pode intensificar a
cautela diante de um cenario
econdmico mais desafiador”,
analisa Costa. O economista
acrescenta que, como boa
parte das familias brasileiras
tém as mulheres como prin-
Cipais provedoras, € natural
que elas adotem uma postura
mais prudente.

Cautela no consumo varia
de acordo com a renda familiar
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Faturamento da industria na reposicdao continua em alta

Aftermarket Automotivo permanece respondendo pela maior parcela da receita nominal dos fabricantes,
seguido de perto pelas vendas as montadoras

O faturamento nominal da
industria de autopecas acu-
mulou resultado positivo de
12,6% até novembro (9,2%
em termos reais) em com-
paracdo a igual periodo de
2023, retratando os bons
ventos que sopraram para
a cadeia automotiva no ano.
Emprego e renda em ascen-
sao, com a taxa de desem-
prego caminhando para
fechar o ano em 6,0% - menor
patamar da série histoérica -,
0 aumento do crédito para
aquisicdo de veiculos e a taxa
de inadimpléncia em niveis
razoavelmente baixos (os
dois ultimos fatores foram
beneficiados pela aprovacao
do Marco de Garantias) sao

causas explicativas dos bons
resultados apresentados pelo
setor automotivo em 2024. As
informacdes fazem parte do
boletim mensal do Sindipecas
divulgado em janeiro.

* As vendas feitas para mon-
tadoras no acumulado do ano
apresentaram crescimento
nominal de 15,0% e real de
11,5%, sequidas pelas tran-
sacdes realizadas no mer-
cado de reposicdo cujo fatu-
ramento subiu 13,5% até
novembro (real de 10,1%). As
exportacdes em doélares mos-
traram retracao de 1,6% no
acumulado do ano e para os
ultimos 12 meses.

No comparativo mensal, todos
0s segmentos revelaram

gueda, com destaque para o
aftermarket que exibiu varia-
¢do negativa de 10,8% na
comparagao com outubro/24.
Em detalhe, observa-se que
o faturamento proveniente
da reposic¢ao para a linha de
pesados recuou 13,2% e a de
leves, 10,3%. A base de compa-
ragao mais forte (em outubro o
faturamento nominal e real da
indUstria de autopecas subiu,
respectivamente, 9,4% e 8,7%)
e a tensao experimentada pelo
mercado cambial, em que a
taxa saiu da casa dos R$/US$
5,40 no inicio de outubro e
atingiu R$/US$ 5,97 no final de
novembro, alcancando recorde
de R$/US$ 6,30 em meados
de dezembro, podem ajudar

na explicacdo do porqué o
desempenho da industria de
autopecas foi menos favoravel
no més em tela.

+ Quanto ao uso da capaci-
dade instalada, observou-se
pequeno recuo para 75% em
novembro. A ociosidade mos-
trou leve variacdo de 1,0%,
subindo para 25%. No ano,
verifica-se queda de 2,0% da
ociosidade quando compa-
rada ao mesmo periodo de
2023. A evolucdo do emprego
apresentou variagao positiva
nos dois cenarios, em relacao
ao més imediatamente ante-
rior (0,4%) e no acumulado até
novembro (1,8%).

59



Novo Varejo Automotivo
SINDIPECAS

60 61





http://www.2mc.com.br

