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Dois estudos divulgados nas últi-
mas semanas traduzem em fatos 
e números as repercussões do 
deslocamento irreversível do cen-
tro do universo automotivo global 
do ocidente para o oriente. Com o 
crescimento da eletrificação veicular, 
a China vem assumindo posição de 
protagonismo absoluto no com-
plexo xadrez da nova mobilidade. 
Isso se deve ao pioneirismo e à 
excelência tecnológica que marcas 
locais até pouco tempo atrás desco-
nhecidas no restante do planeta têm 
oferecido aos mercados em todo o 
chamado mundo desenvolvido.
É verdade que o processo de subs-
tituição dos veículos a combustão 
pelos eletrificados não tem ocor-
rido na velocidade esperada, con-
siderando que a União Europeia 
hoje debate a flexibilização do uso 
de diferentes tecnologias na rota da 
descarbonização – um contraponto 
à rígida legislação que prevê o fim 
da comercialização de carros novos 
movidos por combustíveis fósseis 
a partir de 2035. Soma-se a isso 
a instabilidade no comércio global 
resultante do sobe e desce aloprado 
das tarifas de importação impostas 
pelo governo de Donald Trump.
Dito isto, também é fato que, na 
chamada big picture, como gos-
tam os especialistas, a expansão 
da frota de eletrificados é tendência 
sem volta. E como anda o avanço 
desta tecnologia? Pesquisa da 
McKinsey & Company mostra que 
os VEs representaram cerca de 50% 
de todas as vendas de veículos de 
passageiros novos na China no ano 
passado e os totalmente elétricos 
(VEs) lideraram a preferência dos 
consumidores. Na Europa, eles 
responderam por apenas 21% 
das vendas; nos Estados Unidos, a 
terra dos outrora muscle cars com 
motores V8 acima de 400 polega-
das cúbicas, ainda míseros 10%. No 

Brasil, segundo a Anfavea, os eletrifi-
cados foram responsáveis por 7,2% 
dos licenciamentos em 2024.
Ainda que as montadoras europeias 
e norte-americanas disponibilizem 
uma oferta robusta de veículos elé - 
tricos, é inquestionável que, quanto 
maior a participação desses auto-
móveis no mercado, maior será a 
presença chinesa nas frotas globais. 
E isso, naturalmente, preocupa os 
tradicionais fabricantes de veículos 
do ocidente. É o que revela a terceira 
edição da pesquisa anual com as 
montadoras da Kerrigan Advisors. 
Pela primeira vez, o estudo pergun-
tou aos executivos das montadoras 
sobre o papel da China no cenário 
automotivo em evolução: 70% deles 
expressaram preocupação com as 
implicações financeiras do crescente 
market share global dos fabricantes 
chineses, impulsionado pelo domínio 
no segmento de VEs. E, com 76% 
dos OEMs das indústrias americanas 
esperando que as marcas chinesas 
entrem no mercado doméstico, a 
ansiedade competitiva está aumen-
tando, diz o relatório da pesquisa. 
Ainda nos EUA, 14% dos respon-
dentes esperam que os VEs repre-
sentem 21% ou mais das vendas de 
veículos novos em 2025.
“A preocupação é real: com os 
fabricantes de automóveis chine-
ses entrando no mercado dos EUA 
e já dominando a produção global 
de VEs, os OEMs estão navegando 
tanto pela disrupção competitiva 
quanto pela incerteza política. Os 
próximos anos testarão a eficácia 
da indústria para se adaptar a um 
cenário global e tecnológico que 
muda rapidamente”. As palavras 
de Ryan Kerrigan, diretor-gerente 
da Kerrigan Advisors, resumem 
bem o cenário transformador que 
o mundo já está enfrentando e os 
desafios de adequação que cres-
cem a cada dia.

Um mundo em ansiedade competitiva
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A disrupção tecnológica que 
se espalhou pela economia 
mundial nos últimos anos 
alterou diversos aspectos da 
cadeia tradicional de fabrica-
ção e distribuição de produtos. 
Há 100 edições, esse merca-
do movimentava cerca de R$ 
65 bilhões anuais e não podia 
ficar de fora dessa onda de 
mudanças e há um bom tempo 
convivia com uma espécie de 
reorganização do papel de cada 
um dos elos que o compõem 
a cadeia de negócios do setor.

Entre as transformações mais 
comentadas – sobretudo desde 
a pandemia – estava o esforço 
cada vez maior da indústria 
de autopeças para encontrar 
meios de se relacionar de forma 
mais direta com o consumidor 
final. Crescia o foco da maioria 
dos fabricantes na utilização 
de tecnologias para ajudar os 
comerciantes a venderem seus 
produtos no estoque, passan-
do a atuar tanto nas etapas de 
sell-in quanto de sell-out das 
autopeças.

A estratégia do varejo para 
aproximar o fabricante do 
produto ao dono do carro ou 
reparador tinha entre outros 
pilares a possibilidade de atuar 
como centros de distribuição 
espalhados pelos mais diver-
sos lugares do país, oferecen-
do capilaridade e, assim, mais 
agilidade às entregas.
Nossa reportagens mostrava 
que alguns dos principais varejis-
tas de autopeças brasileiros não 
estavam apenas dispostos a se 
tornarem simulacros de centros 

de distribuição, mas a terem de 
fato estrutura e atuação prática 
de atacadista/distribuidor. Os 
cases deste movimento já se 
espalhavam pelo varejo e, por 
ocasião da publicação de nossa 
texto, empresas que já haviam 
realizado esta transição, como 
a paulistana Josecar e a campi-
neira Rocha Autopeças, ganha-
vam a companhia de mais um 
player importante: a Ramos e 
Copini, da região metropolitana 
de Porto Alegre, no Rio Grande 
do Sul.

HÁ 100 EDIÇÕES

Varejos apostam em Centros de Distribuição como adequação às mudanças 
do aftermarket
Nossa reportagem apresentava na edição 368 os motivos do movimento e os resultados que eram percebidos na oportunidade

José Eduardo Luzzi explica por que 
o Brasil será eclético na transição 
energética da mobilidade e cobra 
investimentos no aftermarket.

A constitucionalidade da Lei Ferrari 
vem sendo questionada e o assunto 
já está nas mãos do relator da matéria 
no Supremo Tribunal Federal.

O surgimento dos bancos digitais 
e novas tecnologias de pagamento 
democratizam o acesso ao crédito 
e beneficiam o varejo.

Veja novos índices de desempenho 
do varejo de autopeças em todo 
o Brasil apurados pelas pesquisas 
Meta, Lupa e Vies, do After.Lab.

08 Entrevista

30 Aftermarket 42 Eletrificação

16 Legislação 24 Capa

Com agressiva política de marketing 
e vendas, além da importação 
maciça de veículos, a BYD domina 
mercado de elétricos no Brasil.
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ENTREVISTA

A aprovação do Programa 
Mover, em conjunto com inicia-
tivas como o Combustível do 
Futuro e o Paten (Programa de 
Aceleração da Transição Ener-
gética), sinalizou de forma clara 
que o caminho brasileiro para 
a descarbonização da mobili-
dade não será exclusivamente 
elétrico. No caso dos veícu-
los leves — que representam 
mais de 90% da frota circulan-
te nacional —, a diretriz ganha 
ainda mais relevância ao consi-
derar o perfil técnico, econômi-
co e estrutural do país.
Durante o 1º Congresso da 
Aliança Aftermarket Automoti-
vo, realizado na Automec 2025, 
o tema foi abordado pelo dire-
tor de Veículos Comerciais da 
Abipeças e do Sindipeças e 
coordenador-geral do Conselho 
de Administração do MBCBrasil, 
José Eduardo Luzzi.
Em entrevista exclusiva ao Novo 
Varejo, ele aprofunda os argu-
mentos apresentados no evento 
e reforça que o Brasil seguirá 
um modelo próprio de transi-
ção energética — baseado na 
coexistência entre tecnologias. 
“O Brasil será eclético na transi-
ção energética da mobilidade. 
A combinação entre biocom-
bustíveis, bioeletrificação e 

No Brasil, descarbonizar não significa eletrificar
Em entrevista exclusiva, especialista destaca as razões que explicam por que o Brasil será eclético na transição 
energética da mobilidade. E aponta necessidade de investimentos para que os prestadores de serviços do 
aftermarket estejam preparados para a futura frota circulante

eletrificação pura permitirá 
múltiplas opções ao consumi-
dor, com viabilidade econômica 
e efetividade ambiental”, afirma.
O especialista destaca o prota-
gonismo dos veículos híbri-
dos-flex — que unem etanol e 
eletrificação — em uma confi-
guração de custo mais aces-
sível, menor dependência de 
infraestrutura de recarga e 
forte impacto ambiental posi-
tivo. Para ele, essa solução é a 
face mais evidente da neutra-
lidade tecnológica defendida 
pelo setor.
Projeções do MBCBrasil indi-
cam que, em 2040, os modelos 
híbridos deverão representar 
parte significativa dos novos 
licenciamentos. Ao considerar 
o crescimento da frota e a lenta 
renovação, a consequência será 
clara: o número absoluto de 
veículos com motores a combus-
tão seguirá elevado nas próxi-
mas décadas, o que mantém o 
aftermarket como um elo vital da 
cadeia automotiva.
“Hoje, mais de 40% da frota de 
leves roda com veículos fabrica-
dos sob legislações anteriores à 
L7. É inviável falar em descarbo-
nização sem encarar de frente 
a necessidade de renovar essa 
base circulante”, explica Luzzi.

Diante desse cenário, ele alerta 
que o setor de reposição terá 
que se adaptar para atender a 
uma demanda mais complexa — 
tanto pela pluralidade tecnológi-
ca quanto pela sofisticação dos 
sistemas embarcados. “O repa-
rador vai precisar ser multitarefa. 
Isso exigirá capitalização, capa-
citação e acesso a ferramentas 
modernas, além de uma nova 
relação com o consumidor final.”
Na entrevista a seguir, Luzzi 
detalha o papel do aftermar-
ket na transição energética, 
avalia a maturidade do setor 
diante das novas tecnologias 
e aponta caminhos concretos 
para o reparador que quer se 
manter competitivo nos próxi-
mos anos.

Novo Varejo - O Progra-
ma Mover deixou claro que 
o caminho brasileiro para 
descarbonizar não passa exclu-
sivamente pela eletrificação. 
Qual a importância desse posi-
cionamento para o setor de 
veículos leves — especialmen-
te pensando no aftermarket e 
na realidade da frota nacional?
José Eduardo Luzzi - Não 
apenas o programa Mover mas, 
também, a Lei do Combustí-
vel do Futuro e o Programa de 

Luzzi diz que é inviável falar em 
descarbonização sem encarar de frente a 
necessidade de renovar a frota nacional
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Aceleração da Transição Energé-
tica (Paten) incentivam a adoção 
de múltiplas rotas tecnológi-
cas para a descarbonização da 
mobilidade. O Mover é pionei-
ro ao considerar o ciclo de vida 
do “poço à roda”, e, em segundo 
momento, do “berço ao túmulo”, 
na medição da real emissão de 
gases de efeito estufa em cada 
rota tecnológica a ser adotada. 
Assim, apura-se a emissão de 
CO2 desde a extração das maté-
rias- primas, o beneficiamento 
desses materiais, a produção de 
peças, componentes e veículos, 
o uso e finalmente o descarte 
dos veículos. Com isso, solu-
ções baseadas em biocombus-
tíveis tornam-se viáveis do ponto 
de vista econômico e eficazes do 
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Por Lucas Torres

ponto de vista ambiental. Essa 
combinação tende a favorecê-
-las, oferecendo alternativas à 
eletrificação. O Brasil, diferen-
temente de outros mercados, 
será eclético na transição ener-
gética da mobilidade. A neutra-
lidade tecnológica, defendida 
tanto pela Abipeças e pelo Sindi-
peças, quanto pelo Acordo de 
Cooperação Mobilidade de Baixo 
Carbono para o Brasil (MBCB), 
baseia-se nas vantagens compa-
rativas do Brasil, notadamente:
•	Biomassa abundante e diversi-

ficada, aliada a tradição, expe-
riência, qualidade e tecnologia 
na utilização de biocombustí-
veis, ao longo dos 50 anos 
de início do programa Proál-
cool, seja na produção destes 
energéticos, seja nos motores 
movidos a eles.  

•	Matriz elétrica mais limpa e 
renovável, que proporciona 
a menor pegada de carbono 
para os veículos elétricos que 
rodam no Brasil:

A combinação de biocom-
bustíveis, entre eles, etanol, 
biodiesel, HVO, biometano 
e hidrogênio verde, com a 
bioeletrificação e a eletrifica-
ção pura plug-in da mobilida-
de, permite múltiplas opções 
para os usuários finais, depen-
dendo de seu poder aquisiti-
vo, da região de utilização 
do veículo, da disponibilida-
de do energético, da infraes-
trutura oferecida, da vocação 
do veículo para os diversos 
nichos de mercado, de forma 

democrática, economicamente 
viável e inclusiva. No caso dos 
veículos leves, o Brasil é pionei-
ro na tecnologia de automó-
veis híbridos-flex, combinando 
as vantagens da eletrificação 
com a propulsão a etanol, 
uma solução que proporciona 
menor emissões de gases de 
efeito estufa sem os entraves 
causados pela falta de infraes-
trutura de postos de recarre-
gamento de baterias, ainda 
com um custo de aquisição 
do veículo inferior ao modelo 
100% elétrico plug-in. A visão 
do MBCB, apresentada no 
gráfico a seguir, é de que o 
Brasil terá todas as tecnologias 

que promovam a descarboni-
zação da mobilidade convi-
vendo simultaneamente e 
harmoniosamente no futuro.
Note que, além dos motores 
100% a combustão remanes-
centes na frota circulante, em 
2040 nossas projeções trazem 
significativa participação dos 
veículos de combustão combi-
nada, ou seja, as diversas 
tecnologias de veículos híbri-
dos (mild, plug-in e não plug-
-in). Combinando a introdução 
destas novas tecnologias bioe-
létricas com o crescimento 
da frota circulante, o número 
absoluto de veículos equipa-
dos com motores a combustão 

será ainda maior que em 2025, 
proporcionando oportunidades 
para o mercado de pós-venda. 
Entretanto, o segmento terá 
que se preparar adequadamen-
te para atender as tecnologias 
emergentes, como os veículos 
elétricos, bioelétricos, células de 
combustível, hidrogênio... além 
da introdução crescente de 
componentes mais sofisticados, 
entre eles itens de segurança, 
módulos de controle cada vez 
mais avançados, aumento da 
eletrônica embarcada, aumen-
to da digitalização, da conectivi-
dade etc. O setor de pós-venda 
de peças e serviços terá que 
ser mais capitalizado para fazer 
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frente aos novos e crescen-
tes investimentos necessários 
para atender a nova – e mais 
sofisticada –demanda, além de 
capacitar adequadamente a sua 
mão de obra.

Novo Varejo - Hoje, mais de 
40% da frota de leves roda 
com carros fabricados sob 
legislações anteriores à L7. 
Num país com essa base, dá 
para falar em descarboniza-
ção sem encarar de frente a 
renovação da frota?
José Eduardo Luzzi - Há dois 
vetores para a descarboniza-
ção da mobilidade:
a)	 Descarbonizar a atual frota 

circulante; 
b)	 A introdução de novas 

tecnologias através do cres-
cimento orgânico do merca-
do – novos licenciamentos. 

Para que se potencialize o 
objetivo de descarbonização 
da mobilidade, é imperativo 
que se atue nestes dois veto-
res de forma simultânea.
a)	 Descarbonização da frota 

circulante: Claramente há 
três frentes igualmente 
importantes para a descar-
bonização da frota circulante: 

I.	 Aumento da participação 
percentual, da mistura de 
biocombustíveis nos combus-
tíveis fósseis (exemplos E35 
e aumento do biodiesel no 
diesel).

II.	 Comportamento dos proprie-
tários de veículos flex; aumen-
tar a conscientização e, com 

isso, a participação do etanol 
entre os usuários de veículos 
flex. Hoje há predominância 
da gasolina em detrimento 
do etanol, baseada em tabus 
não suportados pela ciência. 

III.	Renovação de frota: Se 
tomarmos como exem-
plo os veículos pesa-
dos, que correspondem 
a 5% da frota circulante 
no Brasil, porém emitem 
53% do total de gases de 
efeito estufa na mobilida-
de nacional, a substitui-
ção de caminhões com 
idade avançada por mode-
los mais novos traria uma 
significativa, e imediata, 
contribuição para a redu-
ção de gases poluentes e 
de CO2. A premissa funda-
mental é que veículos em 
final de vida útil deveriam 
ser retirados do mercado 

e enviados a sucateamen-
to, substituídos por veícu-
los mais atualizados com 
melhor eficiência energé-
tica. Ainda melhor se estes 
veículos sucateados forem 
substituídos por veículos 
com baixa emissão de CO2, 
por exemplo, GNV, biome-
tano, flex rodando a etanol 
ou eletrificados.

b)	 Introdução de novas tecnolo-
gias através do crescimento 
orgânico: A descarboniza-
ção se dá na medida em que 
novos veículos, zero km, 
passem a adotar modernas 
tecnologias que proporcio-
nam melhor eficiência ener-
gética, menor consumo de 
combustível e, preferencial-
mente, tecnologias de baixa 
pegada de carbono, como 
eletrificados ou movidos a 
biocombustíveis.

Novo Varejo - O estudo do 
BCG mostra que, mesmo num 
cenário otimista, os elétricos 
puros representarão só 40% 
das vendas de leves em 2040. 
Isso sinaliza que o aftermar-
ket precisa parar de ver eletri-
ficação como sinônimo de 
descarbonização?
José Eduardo Luzzi - Sim, o 
objetivo é a descarbonização, 
não a eletrificação. Biocombus-
tíveis, elétricos, veículos híbri-
dos flex, aumento do blend de 
biocombustíveis nos combus-
tíveis fósseis, mudança do 
comportamento de proprietá-
rios de automóveis flex, reno-
vação de frota e introdução de 
novas tecnologias com melhor 
eficiência energética são múlti-
plas alternativas que levam à 
descarbonização da mobilida-
de. O Brasil tem essa vantagem 
comparativa, e não dependerá 

ENTREVISTA
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Nível de adoção: Gradual Nível de adoção: Acelerada

Na frota circulante de veículos leves, xEVs podem atingir ~35-40% de 
penetração em 2040
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Número de veículos leves em circulação por tipo de motorização (M)
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Milhões de veículos Milhões de veículos

Em ambos os cenários, a penetração de 
carros Flex passa de 90% do total de ICE

Avanço de veículos híbridos (MHEV/HEV) combinado com gradual evolução 
de elétricos plug-in, que ganham maior protagonismo na segunda metade 
da próxima década

Elétricos plug-in ganham mais rapidamente penetração no segmentos de 
volume suportado pelo acirrado contexto competitivo e acelerando 
desenvolvimento de infraestrutura

Veículos leves

Nota: BEV = veículo 100% elétrico, PHEV = veículo híbrido plug-in, HEV = veículo híbrido, MHEV = veículo híbrido leve , ICE = motor à combustão interna
Fonte: S&P Global Mobility; IHS Markit; Press Search; Análise BCG
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apenas da eletrificação na tran-
sição energética da mobilidade.

Novo Varejo - Com essa plura-
lidade tecnológica — flex, 
híbridos, elétricos, biocom-
bustíveis — o reparador vai 
precisar ser multitarefa. A 
oficina tradicional está pronta 
para isso? Ou o risco é ver esse 
movimento se restringir a 
nichos mais estruturados?
José Eduardo Luzzi - Sim, há 
clara tendência de que as novas 
tecnologias, não apenas aque-
las que promovam a descar-
bonização, exigirão maiores 
investimentos dos reparadores, 
ferramentas e oficinais mais 
modernas e funcionais capa-
zes de atender todas as tecno-
logias disponíveis, atualizadas, 
bem estruturadas, com maior 
nível de profissionalização, 
tendo sua mão de obra capa-
citada para estes novos desa-
fios. Há também o aumento do 
período de garantia de veícu-
los novos, que tende a concen-
trar, por um período maior, o 
cliente nas concessionárias das 
montadoras. Sem falar na difi-
culdade de acesso a softwares 
e dispositivos de diagnóstico 
desenvolvidos pelas fabrican-
tes de veículos. Assim, haverá 
maior competição entre os 
reparadores independentes e 
as redes de concessionárias. 
Competência técnica, moder-
nidade, atualização tecnoló-
gica, versatilidade, agilidade, 
serviço adequado e preços 

competitivos serão os fatores-
-chaves de sucesso. 

Novo Varejo - Você acredita 
que a manutenção de elétri-
cos será um nicho isolado 
ou tende a ganhar corpo 
mesmo com a baixa penetra-
ção prevista até 2040? E nesse 
cenário, como fica a oferta 
de peças para esse tipo de 
motorização?
José Eduardo Luzzi - Os 
reparadores e oficinas inde-
pendentes precisarão passar 
por um processo de recicla-
gem profissional, requalifica-
ção da mão de obra, aumento 
da capitalização para fazer 
frente aos novos investimen-
tos, ou seja, passar por uma 
reestruturação para melhor 
atender clientes mais sofisti-
cados, mais exigentes, com 
veículos cada vez mais tecno-
lógicos, caso queiram partici-
par do mercado de pós-venda 
futuro. Aqueles que não se 
adaptarem adequadamente 
ficarão restritos a prestação 
de serviços oferecidos para os 
veículos tradicionais e antigos, 
movidos a motores a combus-
tão com menor tecnologia 
embarcada. Nesse sentido, 
haverá diferentes categorias 
de prestadores de pós-ven-
da, atendendo a nichos de 
mercado: concessionárias 
das montadoras, postos de 
assistência técnica capitaliza-
dos e atualizados das empre-
sas autopeças sistemistas, 

reparadores independentes 
bem estruturados e capitaliza-
dos para atender a todos os 
tipos de veículos e de clientes, 
e os nichos dedicados a frota 
circulante tradicional, cada vez 
mais composta por veículos 
com idade avançada. Quanto 
mais estruturado e preparado, 
quanto mais eclético e compe-
tente na prestação de serviço, 
maior será o valor agrega-
do e o retorno financeiro do 
prestador. 

Novo Varejo - O BCG aponta 
que 44% dos fornecedores 
de autopeças ainda estão em 
compasso de espera quanto 
à eletrificação. Esse dado 
é preocupante ou realista 
diante de um programa como 
o Mover, que aposta em solu-
ções múltiplas?
José Eduardo Luzzi -  O Brasil 
tem um parque industrial de 
autopeças muito abrangente, 
qualificado, capitalizado, atua-
lizado tecnologicamente, que 
oferece praticamente todas as 
peças e componentes de veícu-
los leves e pesados, com raras 
exceções a alguns itens eletrôni-
cos cujos elevados investimentos 
exigem demanda. Há diversos 
fabricantes de autopeças inter-
nacionais, com presença fabril 
no Brasil, portanto com acesso 
às novas tecnologias já disponí-
veis em suas casas matrizes. O 
ritmo de introdução das novas 
tecnologias no Brasil acompa-
nhará a demanda. 

Novo Varejo - Se a estratégia 
nacional não for puramente 
elétrica, o Brasil precisa de polí-
tica industrial para o etanol, 
para o híbrido, para o flex... 
Você acredita que o Mover dá 
conta de estimular todos esses 
vetores ao mesmo tempo?
José Eduardo Luzzi - O 
aumento gradual da deman-
da por novos energéticos na 
mobilidade, não apenas o 
aumento previsto da deman-
da por etanol, mas também 
por biometano, biodiesel, 
HVO, hidrogênio e eletricidade 
limpa, exigirá um esforço cole-
tivo entre os poderes públi-
cos e privados, não apenas 
para assegurar a oferta on 
time destes energéticos, 
mas também em sua logís-
tica e distribuição. No caso 
dos elétricos, serão necessá-
rios maciços investimentos em 
infraestrutura de postos de 
recarregamento de baterias, 
além do expressivo aumento 
da demanda de energia elétri-
ca limpa pela sociedade e pela 
digitalização, incluindo a inteli-
gência artificial. 
Esse esforço coletivo terá 
de ser suportado por novas, 
específicas e diversas políti-
cas públicas, além de expres-
sivos investimentos em toda 
a cadeia com linhas de finan-
ciamento acessíveis. Daí 
a importância de progra-
mas governamentais como 
o Mover, o Combustível do 
Futuro, o Paten, entre outros. 

ENTREVISTA
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O processo que julga a cons-
titucionalidade da 'Lei Ferrari' 
chegou às mãos do responsável 
por sua relatoria no Supremo 
Tribunal Federal (STF), o minis-
tro Edson Fachin, no último dia 
6 de maio. Esse é um passo 
importante para o encaminha-
mento da solução do caso, já 
que, de posse dos posiciona-
mentos da Procuradoria-Ge-
ral da República (PGR), Senado 
Federal, Presidência da Repú-
blica, bem como de entidades 
que atuam como amicus curiae 
— como Anfavea, Fenabrave e 
Conarem —, o ministro deverá 
decidir se a questão será levada 
diretamente ao plenário ou se 

haverá a realização de audiên-
cia pública, seguida da abertura 
de prazo para sustentação oral.
Com início no ano de 2023, a 
Arguição de Descumprimen-
to de Preceito Fundamental 
(ADPF) nº 1106, proposta pela 
PGR, contesta a recepção da Lei 
nº 6.729/1979 pela Constitui-
ção de 1988. Conhecida como 
Lei Ferrari, a norma foi criada 
ainda durante o regime militar 
para regulamentar o sistema 
de concessão comercial entre 
montadoras e concessionárias.
O questionamento em anda-
mento gira em torno da alegada 
violação a princípios constitu-
cionais como a livre iniciativa, a 

liberdade de contratar, a defesa 
da concorrência e a repressão 
ao abuso do poder econômico. 
Para o Aftermarket Automoti-
vo, as decisões em torno desse 
processo podem representar 
um divisor de águas na forma 
como o mercado é regulado. 
Afinal, em caso de anulação de 
pontos centrais da Lei Ferrari, a 
dinâmica das relações comer-
ciais poderá sofrer alterações 
significativas — especialmente 
no que diz respeito à maneira 
como oficinas e empresas inde-
pendentes se relacionam com 
os fabricantes e suas redes de 
concessionárias.
O nome "Lei Ferrari" é uma 

homenagem ao advogado e 
ex-deputado federal Renato 
Ferrari, idealizador do proje-
to que viria a se tornar a Lei 
nº 6.729/1979. Aprovada em 
pleno regime militar, a norma 
surgiu da necessidade de regu-
lar o sistema de concessões 
comerciais no setor automo-
tivo, diante de uma crescente 
demanda por organização nas 
relações entre montadoras e 
sua rede de distribuidores.
Sancionada em 1979 e altera-
da em 1990, a Lei Ferrari é o 
marco regulatório que estabe-
lece os direitos e deveres nas 
relações entre montadoras e 
concessionárias de veículos 

Processo envolvendo a Lei Ferrari avança no STF e expõem 
divergências no setor automotivo
Depois de argumentações dos interessados, caso chegou às mãos do relator Edson Fachin no último 
dia 6 de maio

Toda a documentação sobre o caso já está nas mãos do ministro Edson Fachin
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automotores de via terrestre. 
Ela determina, por exemplo, 
que a distribuição de veícu-
los deve ocorrer por meio de 
contratos de concessão comer-
cial, os quais devem ser regidos 
por convenções de marca e de 
categorias econômicas.
Além disso, a lei estipula regras 
sobre exclusividade territorial, 
transferência de cotas, obri-
gação de fornecimento de 
peças e prestação de serviços 
de assistência técnica, entre 
outros pontos. Tais normas 
visam, segundo os defensores 
da legislação, garantir equilí-
brio contratual, segurança jurí-
dica e capilaridade na prestação 
de serviços ao consumidor final.

Em jogo

Na prática, o julgamento da 
constitucionalidade da Lei 
Ferrari poderá redesenhar 
o arranjo jurídico que rege 
uma das cadeias produtivas 
mais relevantes da economia 

brasileira. Para os que defen-
dem a manutenção da norma 
— como Anfavea e Fenabrave 
—, a Lei Ferrari representa uma 
estrutura que assegura previsi-
bilidade e eficiência à cadeia de 
distribuição, além de contribuir 
para a qualidade do atendimen-
to ao consumidor, sobretu-
do nos serviços de pós-venda. 
Um dos pilares centrais da lei é 
o sistema de cotas de comer-
cialização, que funciona como 
um mecanismo de equilíbrio 
e controle da distribuição de 
veículos entre montadora e 
concessionária. 
Por esse sistema, a montado-
ra estabelece uma meta de 
fornecimento mensal ou anual 
de veículos para cada conces-
sionária, com base em critérios 
previamente acordados. Essas 
cotas garantem previsibilidade 
para o planejamento operacio-
nal e financeiro das empresas 
envolvidas e são frequentemen-
te objeto de disputa quando há 
rescisões contratuais, pois a Lei 

Ferrari estipula indenizações 
proporcionais ao volume médio 
de vendas atingido pela conces-
sionária nos últimos períodos. 
Isso visa proteger investimen-
tos feitos em estrutura, pessoal 
e marketing local.
Já para entidades como o Sindi-
repa Brasil e o Conarem, a lei 
tornou-se um instrumento de 
reserva de mercado. Ambas as 
entidades atuam como amicus 
curiae – uma terceira parte que 
ingressa no processo com a 
função de fornecer subsídios 
ao órgão julgador –, defenden-
do a tese de que a legislação 
impõe obstáculos ao desenvol-
vimento da livre concorrência e 
restringe o direito de escolha 
do consumidor.
O Sindirepa, por exemplo, 
alega que montadoras mantêm 
exclusividade na comercializa-
ção de veículos e peças, além 
de dificultarem o acesso a infor-
mações técnicas e recursos de 
conectividade — o que compro-
mete a atuação de oficinas 

independentes. Já o Conarem 
argumenta que a rigidez da 
lei enfraquece a competitivi-
dade de retíficas de motores 
e impõe barreiras econômicas 
que beneficiam as concessioná-
rias em detrimento de outros 
agentes do aftermarket.
Juristas também têm se posicio-
nado sobre a controvérsia. Em 
parecer incluído nos autos, a 
Procuradoria-Geral da Repúbli-
ca afirma que a Lei Ferrari não 
foi recepcionada pela Consti-
tuição de 1988, pois limita a 
liberdade econômica e protege 
indevidamente um setor especí-
fico com um regime jurídico que 
já não se justifica à luz do texto 
constitucional. Especialistas que 
atuam junto às entidades ques-
tionam a rigidez das convenções 
de marca e os efeitos colaterais 
da estrutura verticalizada das 
montadoras, apontando para 
a necessidade de um novo 
modelo contratual que respeite 
a concorrência e o direito à repa-
ração independente.

Em um trabalho de apuração 
que analisou todos os docu-
mentos apresentados no 
processo em trânsito no STF, 
nossa reportagem identificou 
que eles revelam uma divisão 
clara entre os atores do setor 
automotivo. De um lado, Anfa-
vea e Fenabrave se alinham na 
defesa do modelo tradicio-
nal regulado pela Lei Ferrari, 

destacando sua importância 
para a estabilidade e organi-
zação do mercado.
A Anfavea argumenta que a 
legislação não oferece vanta-
gens unilaterais às montado-
ras e que, inclusive, impõe 
obrigações rigorosas, como 
a manutenção de peças por 
10 anos e a compensação em 
casos de rescisão contratual. 

A Fenabrave, por sua vez, 
enfatiza o papel das conces-
sionárias na oferta de servi-
ços de qualidade, capilaridade 
de distribuição e geração de 
empregos — com mais de 
7.400 concessionárias espa-
lhadas por todo o país.
Do outro lado, Sindirepa 
e Conarem afirmam que o 
cenário atual não reflete mais 

a lógica dos anos 1970. Para 
essas entidades, o fortale-
cimento das concessioná-
rias e sua verticalização com 
marcas próprias de peças e 
serviços vêm concentrando o 
poder de mercado e restrin-
gindo o acesso de outros 
agentes às informações 
necessárias para operar em 
igualdade de condições.

Disputa interna no setor automotivo
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Antonio Fiola, do Sindirepa, discute processo sob ponto de vista da reparação
Novo Varejo – Em 6 de maio, o processo 
que julga a constitucionalidade da ‘Lei 
Ferrari’ chegou às mãos do relator no 
STF, Edson Fachin. Como o Aftermarket 
Automotivo tem observado essa 
questão e como um possível parecer em 
favor da inconstitucionalidade poderia 
impactar o mercado independente?
Antonio Fiola – Bem, inicialmente cabe 
ressaltar que o Sindirepa Brasil tem 
competência de manifestar sua posição 
em nome da indústria da reparação 
de veículos e não por toda a cadeia de 
empresas que forma o grandioso mercado 
de reposição no Brasil, hoje o 4º maior 
do planeta. Temos acompanhado este 
assunto com atenção e responsabilidade, 
pois, caso a sentença siga a trajetória da 
inconstitucionalidade da Lei 6.729/79, 
acompanhada de sua alteração através 
da lei 8.132/90, entendemos que se 
abre uma janela favorável para uma 
justa competição, situação hoje que não 
é percebida. Um exemplo mais claro 
para reflexão dos leitores: a rede de 
concessionárias Chevrolet, da montadora 
General Motors do Brasil, detém a 
exclusividade de comercialização do 
veículo novo, da comercialização de 
peças sob proteção da lei de design, das 
peças originais, uma alíquota de MVA 
na substituição tributária diferenciada e 
menor que no canal independente, acesso 
exclusivo às informações tecnológicas, 
de diagnóstico e de conectividade, peças 
de combate com a marca ACDELCO, 
oficinas independente próprias com a 
marca ACDELCO operada exclusivamente 

pela rede de concessionárias, locadoras 
de veículos, enfim, os consumidores 
mesmo mantendo a posse do veículo não 
conseguem as informações e diagnósticos 
fora da rede de concessionárias. Não há 
o direito de escolha sem as facilidades 
encontradas na rede.

Novo Varejo – Nos documentos de 
argumentação, o Sindirepa se coloca ao 
lado da PGR e em posição antagônica 
à adotada por organizações como a 
Anfavea e a Fenabrave. Analisando as 
questões práticas do mercado, o que 
faz a principal entidade representativa 
dos reparadores adotar esse 
posicionamento, e, mais do que isso, a 
se engajar diretamente no processo?
Antonio Fiola – O Sindirepa-SP, com o 
apoio dos Sindirepas que fazem parte do 
Sindirepa Brasil, trilhou a mesma direção 
e oficializou junto ao STF o pedido de 
ingressar como amicus curiae, porém, 
corroborando a posição da petição nº 
1332930/2023 do Ministério Público 
Federal - Procuradoria-geral da República, 
que em síntese retrata que esta Lei num 
período de regime democrático que 
vivemos viola a proteção à liberdade 
de iniciativa, da livre concorrência, da 
defesa do consumidor e da repressão ao 
abuso de poder econômico. O que no 
passado protegia empresas de pequeno e 
médio portes monomarcas diante de sua 
vulnerabilidade, hoje, se transformou em 
grandes grupos econômicos multimarcas 
com faturamento de bilhões de reais. 
Um exemplo mais claro sobre a matéria 

que pode melhorar a reflexão dos 
leitores: na Lei 6.729, as montadoras 
de veículos eram impedidas de se 
relacionar diretamente com as empresas 
de reparação independente de veículos, 
ou seja, só era possível via a rede de 
concessionárias, o que já demonstrava 
uma reserva de mercado; no entanto na 
alteração com a Lei 8.132 este artigo foi 
alterado em função do árduo trabalho 
realizado pelo Sindirepa, tornando 
possível que as montadoras tivessem 
relacionamento direto com as oficinas 
independentes, sem qualquer autorização 
da rede de concessionárias. Acontece 
que a própria lei 6.729 dá amparo para 
as chamadas Convenções de Marca, em 
que mesmo com a alteração do artigo 
nº 28, nestas convenções, os acordos 
firmados impedem que as montadoras 
atuem diretamente com as oficinas 
independentes. Querem vender peças, 
mas sonegam as informações tecnológicas 
de acesso, assim como a facilidade nos 
diagnósticos. Não há competição justa.

Presidente do Sindirepa destaca que lei atenta contra justa 
concorrência
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O ano de 2025 tem se 
mostrado desafiador para 
os profissionais do mercado 
de reposição independente 
de autopeças. Após um 2024 
encerrado com crescimento 
positivo médio de 8,34% no 
geral e 7,68% na linha leve, 
a expectativa dos tomadores 
de decisão era de mais um 
ciclo de forte expansão. No 
entanto, os primeiros quatro 
meses do ano revelaram um 
cenário menos otimista.
Os resultados iniciais têm 
levado muitos agentes 
comerciais a revisarem suas 
metas e, consequentemen-
te, reduzirem o entusiasmo 
em relação ao desempenho 
esperado até dezembro.
Segundo relatório da After-
Metrics — empresa de esta-
tísticas vinculada ao grupo 
Fraga Inteligência Automo-
tiva — o mercado de reposi-
ção apresentou retração de 
6,84% em valores correntes 
no primeiro trimestre de 
2025, quando comparado 
ao último trimestre de 2024.
Sob a ótica do volume de 
peças, a queda foi menos 
acentuada: 2,31% em rela-
ção ao trimestre anterior e 
3,27% na comparação com 
o mesmo período de 2024.
A diferença entre o desempe-
nho em valores e em volume 

indica que, diante das condi-
ções econômicas atuais, o 
consumidor está postergan-
do manutenções e optando 
por soluções mais econômi-
cas. Isso se reflete tanto na 

escolha de canais de abaste-
cimento — intensificando o 
chamado "conflito de canais" 
— quanto na preferência por 
marcas de menor custo, o que 
naturalmente eleva a compe-
tição baseada em preço.

Esse movimento é especial-
mente visível em contextos 
de maior pressão econômi-
ca, nos quais tanto repara-
dores quanto consumidores 
tendem a priorizar o custo, 
mesmo que isso implique 

Desafios e Perspectivas para o Mercado de Reposição de Autopeças 
em 2025

INDICADORES

Total mensal gasto em compra de autopeças nas oficinas mecânicas

Ano 2024 2025 Variação
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Fonte: Aftermetrics | Data de  processamento 20/05/2025 |
Amostras  387 oficinas | Nível de confiança 95% | Margem de erro 4,7% 
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Participação % de cada canal nas compras das oficinas mecanicas
Abril 2025 | Share por canal nas vendas para oficinas mecânicas

Fonte: Aftermetrics | Data de  processamento 20/05/2025 |
Amostras  387 oficinas | Nível de confiança 95% | Margem de erro 4,7% 
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Por Danilo Fraga, CEO - Fraga Inteligência Automotiva e Leonardo Silva, Estatístico - Aftermetrics 
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abrir mão de conveniência ou 
qualidade no atendimento.
Ainda de acordo com a 
pesquisa da AfterMetrics, em 
abril o canal de Distribuição 
respondeu por 43,07% das 
vendas em reais para ofici-
nas e centros automotivos 
da amostragem. O varejo 
tradicional participou com 
39,33% e o canal de “ataca-
rejo” representou 15,46%.
O cenário atual, ao menos 
por ora, não aponta para 
uma recuperação nos próxi-
mos meses. O mesmo relató-
rio revela que, entre janeiro 
e abril de 2025, apenas o 
mês de março apresentou 
um ticket médio superior ao 
registrado em 2024 para as 

manutenções realizadas.
Vários fatores ajudam a 
explicar esse desempenho: 
o baixo dinamismo da ativi-
dade econômica, o aumen-
to nas vendas de veículos 
novos (que reduz a deman-
da por manutenção), o alto 
custo dos combustíveis e 
a consequente redução no 
uso dos automóveis estão 
entre os principais entraves 
ao crescimento do setor.
Mais do que nunca, este 
é um momento que exige 
resi l iência,  cr iat iv idade 
e capacidade de adapta-
ção por parte de todos os 
agentes do mercado de 
reposição. Embora os indi-
cadores atuais apontem 

para um cenário de caute-
la, é justamente em tempos 
desafiadores que surgem 
oportunidades de diferen-
ciação e fortalecimento. 
Investir em eficiência opera-
cional, estreitar o relacio-
namento com clientes e 
parceiros, além de compreen-
der com profundidade as 

novas dinâmicas de consu-
mo, pode ser decisivo para 
transformar obstáculos em 
caminhos sustentáveis de 
crescimento ao longo do 
ano. Quer acessar o rela-
tório da integra?  entre 
em contato com a after-
metrics através do e-mail: 
social@aftermetrics.com.br

Q1.2025 / Q4.2024
Comparação com o Trimestre Anterior

Q1.2025 / Q1.2024
Comparação ao mesmo período do ano passado

-2.31% -3.27%
Q1.2025 / Q1.2024

Comparação ao mesmo período do ano passado

-8.24%

Q1.2025 / Q4.2024
Comparação com o Trimestre Anterior

Q1.2025 / Q1.2024
Comparação ao mesmo período do ano passado

-6.84% -9.86%
Q1.2025 / Q1.2024

Comparação ao mesmo período do ano passado

-13.05%

Fonte: Aftermetrics | 
Amostras  387 oficinas | Nível de confiança 95% | Margem de erro 4,7% 

Data de processamento 20/05/2025
Relatório de Desempenho - Autopeças Brasil

Desempenho em Quantidade de Peças

Desempenho em Valores R$



Fintechs democratizam parcelamento 
para pessoa física no varejo 
Bancos tecnológicos usam a inovação para levar a análise de 
risco para além do score e dos cadastros de inadimplência
Por muito tempo, defender-se 
de consumidores negativados 
foi uma questão de sobrevivên-
cia para o varejo brasileiro. Esse 
cenário começou a mudar com a 
popularização dos cartões de crédi-
to e a disposição das instituições 
financeiras em assumir riscos de 
inadimplência. 
Com o passar do tempo, no entan-
to, essa modalidade de crédi-
to dominante no varejo passou a 
apresentar um problema: a capa-
cidade limitada de inclusão finan-
ceira da população. Isso porque, 
em um país onde o endividamento 
da população continua escalando, 
apostar num modelo de análise de 
risco ancorado na análise de score 
e no cadastro positivo é ignorar a 
complexidade da base consumido-
ra brasileira.
A partir de 2020, o contexto se agra-
vou e essa insuficiência se tornou 
ainda mais evidente. A pande-
mia pressionou o endividamento 
das famílias e a alta inflacionária, 
somada a uma política monetária 
restritiva, o que levou a Selic a pata-
mares superiores a 10%. Com isso, 
o cartão de crédito rotativo tornou-
-se, se não proibitivo, altamente 
não recomendável devido aos juros 
superiores à marca de 400% anuais.
Como resultado, levantamentos 

mostram que apenas 58% da 
classe média e só 40% da popu-
lação de baixa renda possuem 
cartão de crédito ativo – causan-
do fricção entre o desejo de consu-
mir e a capacidade de concluir uma 
compra parcelada.
Foi diante deste impasse que 
começaram a surgir alternativas 
como as representadas pelo cres-
cimento do Pix e o fortalecimen-
to das chamadas fintechs. Aos 
poucos, o parcelamento via Pix e 
os modelos do tipo BNPL (Buy Now, 
Pay Later / Compre Agora, Pague 
mais Tarde) passaram a preencher 
uma lacuna deixada pelo sistema 
bancário tradicional, permitindo 
que consumidores negativados 
ou sem limite no cartão pudes-
sem voltar a parcelar sem que o 
varejo tivesse de assumir os riscos 
da operação.
De acordo com a McKinsey, as finte-
chs e os bancos digitais já lideram a 
concessão de crédito entre as clas-
ses D e E, concentrando 66% das 
operações, contra 28% dos bancos 
tradicionais – um avanço que refle-
te  claramente a capacidade dessas 
instituições de atender públicos 
desassistidos pelo sistema bancário 
convencional, com tecnologias mais 
flexíveis e análises de risco basea-
das em dados alternativos.

CAPA
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Motores de crédito inteligentes alavancam fintechs no mercado 
de consumo

BNPL já provocou uma revolução na China

Ao contrário do que ocorre 
no modelo tradicional, em 
que o crédito é aprovado ou 
negado com base em indica-
dores como score e histórico 
bancário, as novas soluções 
utilizam mecanismos que 
analisam o comportamento 
de consumo com granulari-
dade e em tempo real.
Na Pagaleve, por exemplo, a 
concessão é feita com base 
na análise por SKU. Isso signi-
fica que cada item de uma 
compra é avaliado separada-
mente, levando em conta seu 
valor, categoria, recorrência, 
local de compra, ticket médio 

e comportamento agregado 
do consumidor. Um pedido 
de R$ 120 feito em um super-
mercado de bairro não tem 
o mesmo peso que uma 
compra de R$ 800 em uma 
loja de eletrônicos ou auto-
peças. O modelo também 
aprende com padrões simi-
lares de perfis semelhantes, 
ajustando seus parâmetros 
de risco com o tempo.
Neste sentido, o uso combi-
nado de Inteligência Artificial 
e Machine Learning permite 
que os motores de crédito se 
tornem mais sensíveis à reali-
dade do consumidor. Uma 

mudança de paradigma que 
tem possibilitado a empre-
sas como a Pagaleve manter 
inadimplência abaixo de 2%, 
mesmo com taxa de aprovação 
dos pedidos de parcelamento 
nos PDVs próxima a 70%.
Essa eficiência técnica tem 
respaldo institucional. Em 
abril de 2025, o Banco 
Central anunciou oficialmen-
te que o Pix Parcelado será 
lançado como funcionalida-
de nativa em setembro deste 
ano. A medida está inseri-
da na agenda de inovação 
da autarquia, que também 
prevê a chegada do Pix com 

garantia, do Open Finance 
integrado ao Pix e da expan-
são do uso de biometria nas 
transações.
A leitura é clara: o BC enxer-
ga o Pix não apenas como 
um meio de pagamen-
to instantâneo, mas como 
infraestrutura para redese-
nhar o acesso ao crédito. Ao 
permitir o parcelamento via 
Pix, a autoridade monetá-
ria cria condições para que 
mais brasileiros possam 
consumir de forma segura, 
sem depender dos cartões e 
sem onerar o sistema bancá-
rio tradicional.

A China é, hoje, um dos 
mercados mais avançados do 
mundo na integração entre 
pagamento, crédito e expe-
riência de consumo. O concei-
to de BNPL, lá, não é mais um 
modelo emergente, é parte 
da rotina de compra, especial-
mente entre os consumidores 
mais jovens e conectados.
O diferencial chinês está na 
fluidez: o consumidor esco-
lhe o produto, confirma a 
compra e opta por pagar 
depois — tudo dentro de 
um mesmo ambiente digi-
tal. Alipay e WeChat Pay, os 

principais superapps do país, 
incorporaram o BNPL como 
funcionalidade nativa. Segun-
do a GlobalData, as transações 
nessa modalidade ultrapassa-
ram US$ 100 bilhões em 2023.
De acordo com a Daxue 
Consulting, o BNPL chinês 
é utilizado com frequência 
para compras de pequeno e 
médio valor, especialmente no 
varejo de eletrônicos, moda e 
produtos domésticos. A estra-
tégia é clara: aumentar o ticket 
médio e estimular a recom-
pra. Como o modelo é opera-
do por gigantes com base de 

dados consolidada, o risco de 
crédito é absorvido de forma 
eficiente. E, diferentemente 
de muitos países ocidentais, 
o parcelamento não carrega 
estigma de endividamento, 
mas de conveniência.
Nos Estados Unidos, o avanço 
do BNPL foi puxado por 
empresas como Klarna, Affirm 
e Afterpay, com forte presença 
em e-commerces e integração 
com grandes redes varejistas. 
Já na Europa, o foco hoje está 
na regulamentação. A Comis-
são Europeia busca padroni-
zar práticas de transparência e 

proteção ao consumidor, após 
o rápido crescimento do setor 
durante a pandemia.
No Brasil, o desafio é equili-
brar escalabilidade e prudên-
cia. A estrutura do Pix, somada 
ao avanço do Open Finance e 
à popularização das fintechs, 
dá ao país uma base tecno-
lógica propícia para soluções 
de crédito embutido, mas é 
preciso respeitar a especifici-
dade do comportamento de 
compra local. E, nesse ponto, 
o aprendizado internacional 
oferece caminhos, mas não 
fórmulas prontas.
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Especialista diz que BNPL faz sentido para o Aftermarket Automotivo
A lógica do parcelamento não 
é nova no varejo automotivo. O 
setor sempre precisou oferecer 
condições de pagamento flexí-
veis para atender um público 
variado — de frotistas a moto-
ristas de aplicativo, passando 
por donos de oficinas, mecâ-
nicos autônomos e consumi-
dores finais. Mas a forma de 
parcelar vem mudando, e igno-
rar essa mudança pode signi-
ficar perder competitividade.
O acesso ao crédito, que já 
era um desafio, tornou-se um 
gargalo ainda maior com a 
elevação dos juros e a retração 
do consumo. O setor lida com 
tíquetes médios significativos, 

muitas vezes superiores a 
R$ 500, e margens operacio-
nais apertadas. Em um cená-
rio assim, perder uma venda 
porque o cliente não tem limite 
no cartão ou está negativado 
não é mais uma exceção: é um 
risco constante.
É por isso que soluções como 
o Pix Parcelado e o BNPL vêm 
sendo discutidas, ainda que 
timidamente, dentro da cadeia 
automotiva. CPO e CTO da 
Celcoin, Thiago Zaninotti, acre-
dita que o setor tem tudo para 
se beneficiar. “A infraestrutura 
do Pix Parcelado permite que o 
lojista reduza fricções no check- 
out físico e ainda repasse ao 

consumidor taxas mais compe-
titivas que as do cartão”, afirma, 
antes de complementar: “Além 
disso, públicos como autôno-
mos e informais, que antes não 
conseguiam parcelar, agora 
têm alternativas viáveis”.
Essa afirmação se sustenta no 
histórico do perfil dos repa-
radores do país, principais 
clientes dos varejos e distribui-
dores, perfil este caracteriza-
do por um volume significativo 
de autônomos e microem-
preendedores, públicos que 
frequentemente tem restri-
ções de crédito.
Assim, para quem vende auto-
peças, a adoção das chamadas 

soluções ‘BNPL’ não deve 
ser vista apenas como uma 
tendência tecnológica, mas, 
sobretudo, como uma decisão 
de negócio, já que ampliar a 
base de clientes aptos a parce-
lar significa vender mais sem 
aumentar o risco.

Quem oferece BNPL no Brasil?

•	 Pagaleve
Especializada no Pix Parcelado, 
a Pagaleve atende milhares de 
varejistas com foco em inclusão 
financeira e sustentabilidade da 
operação. Seu principal diferencial 
é o motor de crédito por SKU, 
que analisa o comportamento de 
consumo item a item. Atua em 
segmentos como supermercados, 
eletrodomésticos, moda e saúde.

•	 Koin
Pioneira no modelo BNPL no Brasil, 
a Koin é voltada para e-commerces 
e marketplaces. Sua solução permite 
parcelamentos com e sem juros, 

dependendo do perfil de risco, e está 
integrada a grandes plataformas de 
pagamento digital. A empresa investe 
em tecnologias preditivas para 
aumentar a taxa de aprovação.

•	 Parcely
Com proposta ampla, a Parcely permite 
o parcelamento de boletos com ou 
sem uso de cartão, atendendo tanto 
consumidores finais quanto lojistas. 
Seu diferencial está na integração com 
sistemas de CRM e redes de cobrança, 
facilitando o acompanhamento da 
jornada de crédito.

•	 Zippi
Focada em microempreendedores 
e autônomos, a Zippi concede 

crédito parcelado via Pix com base 
em análise de fluxo de caixa, e 
não em score. O público principal 
são profissionais informais e MEIs 
que operam fora dos grandes 
bancos, mas mantêm movimentação 
bancária ativa.

•	 MeuTudo
Voltado para trabalhadores CLT, o 
MeuTudo permite o parcelamento 
com desconto em folha de 
pagamento ou via crédito pessoal 
estruturado. A fintech trabalha 
com empresas conveniadas e 
oferece taxas mais competitivas 
que o rotativo do cartão, além de 
prazos ajustáveis à realidade do 
consumidor.

Zaninotti diz que Pix Parcelado reduzirá 
fricções no checkout físico
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Continuamos a divulgação dos 
resultados relativos ao segun-
do semestre de 2024 apurados 
pela pesquisa META - Monta-
doras em Estatísticas e Tendên-
cias no Aftermarket. O estudo, 
realizado pelo After.Lab – o 
núcleo de inteligência de negó-
cios do Aftermarket Automoti-
vo – investiga o consumo de 
autopeças genuínas por parte 
de reparadores e varejistas 
do mercado independente 
de manutenção veicular. Você 
pode consultar as informações 
divulgadas em edições anterio-
res acessando novovarejoauto-
motivo.com.br/edicoes. 
A lista de peças genuínas de 
montadoras mais compradas, 
indicada na tabela a seguir, é 
diversa e, por isso, citaremos 
apenas os 10 itens que lide-
ram o consumo. Nas oficinas, 
os itens mais comprados são 
enquadrados na categoria 
GERAL, seguida pelos amorte-
cedores, enquanto no varejo, 
os óleos lubrificantes assu-
mem o topo da tabela, fican-
do os itens classificados como 
GERAL na segunda colocação.
Os entrevistadores do After.
Lab também perguntaram a 
varejistas e reparadores quais 
as montadoras que mais admi-
ram, resultando no ranking 
apresentado pela tabela a 
seguir.

META traz os itens genuínos mais comprados e as montadoras 
mais admiradas por lojas e oficinas

Tabela 1
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Fonte: Pesquisa META – Montadoras em Estatísticas e Tendências no Aftermarket / After.Lab

Quais itens você mais compra de peças das montadoras?

OFICINA
PRODUTO

GERAL

AMORTECEDORES

VELAS DE IGNIÇÃO

PASTILHAS DE FREIO

SENSORES

ÓLEO LUBRIFICANTE

SUSPENSÃO

CORREIAS

FILTROS

COMPONENTES DO MOTOR

%

16,84

7,77

6,99

6,22

6,22

5,96

5,70

5,44

4,66

3,63

VAREJO
PRODUTO

ÓLEO LUBRIFICANTE

GERAL

AMORTECEDORES

CORREIAS

FILTROS

VELAS

COMPONENTES DE MOTOR

SENSORES

SUSPENSÃO

PASTILHAS DE FREIO

%

19,13

12,57

8,47

6,28

5,74

5,46

4,10

3,83

3,01

2,73

Fonte: Pesquisa META – Montadoras em Estatísticas e Tendências no Aftermarket / After.Lab

Qual montadora você mais admira?

OFICINA

TOYOTA

PRODUTO

CHEVROLET

VOLKSWAGEN

NÃO SABE

FIAT

HONDA

RENAULT

MERCEDES-BENZ

JEEP

FORD

%

22,84

15,09

14,66

13,36

11,64

5,17

4,74

2,59

2,16

1,72

MITSUBISHI

NISSAN

HYUNDAI

PEUGEOT

BMW

NENHUMA

NÃO TRABALHA

PORSCHE

1,29

1,29

0,86

0,86

0,43

0,43

0,43

0,43

VAREJO

FIAT

PRODUTO

NÃO SABE

CHEVROLET

VOLKSWAGEN

TOYOTA

HONDA

FORD

RENAULT

HYUNDAI

JEEP

%

21,96

18,69

15,89

14,02

8,88

7,01

4,67

2,34

0,93

0,93

MERCEDES-BENZ

MITSUBISHI

BMW

BYD

JAC MOTORS

MERCEDES-BENZ

NISSAN

SEM RESPOSTA

0,93

0,93

0,47

0,47

0,47

0,47

0,47

0,47
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Gráfico 1Por fim, como informação 
complementar, a pesqui-
sa META apurou o porte 
das empresas entrevista-
das segundo o número de 
profissionais dedicados à 
reparação dos veículos e 
ao atendimento no balcão, 
respectivamente. A classifi-
cação é feita como segue: 
até 3 funcionários = peque-
no; 4 a 7 funcionários = 
médio; 8 ou mais funcioná-
rios = grande.
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LUPA mostra as cinco marcas mais comercializadas em 
lubrificantes e fluidos 

Gráfico 1

Primeira Opção - Óleo de Motor (%)
OFICINA

MARCA

MOBIL

PETRONAS

LUBRAX

IPIRANGA

SHELL

PERCENTUAL TOTAL

PEQUENO

15,6

20,0

2,2

2,2

6,7

46,7

MÉDIO

20,0

20,0

15,6

15,6

2,2

73,3

GRANDE

16,4

7,3

7,3

7,3

16,4

54,5

MEGA

28,3

5,0

11,7

10,0

3,3

58,3

VAREJO

MARCA

MOBIL

LUBRAX

PETRONAS

IPIRANGA

TEXACO

PERCENTUAL TOTAL

PEQUENO

14,3

22,4

14,3

12,2

4,1

67,3

MÉDIO

10,0

5,0

17,5

15,0

7,5

55,0

GRANDE

14,8

13,1

14,8

8,2

6,6

57,4

MEGA

19,6

7,8

9,8

9,8

5,9

52,9

Fonte: Pesquisa LUPA – Lubrificante em Pesquisa no Aftermarket / After.Lab

Tabela 1

Segunda Opção - Óleo de Motor (%)
OFICINA

MARCA

PETRONAS

MOBIL

LUBRAX

SHELL

MOTUL

PERCENTUAL TOTAL

PEQUENO

17,8

4,4

8,9

4,4

-

35,6

MÉDIO

4,4

11,1

11,1

6,7

4,4

37,8

GRANDE

9,1

10,9

16,4

9,1

3,6

49,1

MEGA

11,7

13,3

5,0

5,0

8,3

43,3

VAREJO

MARCA

LUBRAX

MOBIL

PETRONAS

IPIRANGA

CASTROL

PERCENTUAL TOTAL

PEQUENO

12,2

8,2

10,2

16,3

4,1

51,0

MÉDIO

17,5

12,5

2,5

7,5

2,5

42,5

GRANDE

14,8

19,7

8,2

6,6

8,2

57,4

MEGA

13,7

11,8

9,8

3,9

3,9

43,1

Fonte: Pesquisa LUPA – Lubrificante em Pesquisa no Aftermarket / After.Lab

Tabela 2

Gráfico 2
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Na série de resultados apura-
dos pela pesquisa LUPA - 
Lubrificantes em Pesquisa no 
Aftermarket Automotivo, rela-
tivos ao segundo semestre de 
2024, tratamos das linhas de 
lubrificantes e fluidos presen-
tes no dia a dia da operação de 
lojas de autopeças e oficinas 
mecânicas. Você pode consul-
tar as reportagens anteriores 
sobre o estudo nas edições 
digitais do Novo Varejo dispo-
níveis no site novovarejoauto-
motivo.com.br/edicoes.

Todas as tabelas divulgadas se 
referem ao top 5 de marcas 
comercializadas em cada tipo 
de lubrificante/fluido. Devido 
ao maior volume comercializa-
do, somente o óleo de motor 
está seccionado por porte do 
estabelecimento. Vemos a 
predominância de determi-
nadas marcas no mercado, 
independentemente do tipo 
de lubrificante, como LUBRAX, 
MOBIL e PETRONAS. Especifi-
camente para o fluido de freio, 
temos domínio da TRW VARGA 

no varejo e nas oficinas. 
Ainda, à medida que aumen-
ta a especificação do produ-
to, observamos um maior 
contingente de entrevistados 

que optam por não respon-
der a pergunta, seja porque 
não sabem ou porque traba-
lham com o tipo de óleo 
especificado.
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Fonte: Pesquisa LUPA – Lubrificante em Pesquisa no Aftermarket / After.Lab

Óleo de Transmissão
OFICINA

PRIMEIRA OPÇÃO
ÓLEO DE TRANSMISSÃO

SEM RESPOSTA

MOBIL

LUBRAX

PETRONAS

IPIRANGA

%

30,0

10,0

9,1

7,8

3,5

VAREJO

PRIMEIRA OPÇÃO
ÓLEO DE TRANSMISSÃO

SEM RESPOSTAS

LUBRAX

PETRONAS

MOBIL

RADNAQ

%

15,5

11,7

6,7

5,9

5,0

Fonte: Pesquisa LUPA – Lubrificante em Pesquisa no Aftermarket / After.Lab

Óleo de Diferencial
OFICINA

PRIMEIRA OPÇÃO
ÓLEO DE DIFERENCIAL %

SEM RESPOSTA

LUBRAX

MOBIL

PETRONAS

GT OIL

IPIRANGA

48,3

7,4

5,2

4,8

3,0

3,0

VAREJO

PRIMEIRA OPÇÃO
ÓLEO DE DIFERENCIAL %

SEM RESPOSTA

LUBRAX

PETRONAS

RADNAQ

MAXON OIL

CASTROL

35,1

10,0

9,2

5,9

3,8

3,3

Fonte: Pesquisa LUPA – Lubrificante em Pesquisa no Aftermarket / After.Lab

Fluido de Freio
OFICINA

PRIMEIRA OPÇÃO
FLUIDO DE FREIO %

TRW VARGA

BOSCH

ATE

RADNAQ

SEM RESPOSTA

TIRRENO

33,9

24,8

15,2

6,5

4,3

3,5

VAREJO

PRIMEIRA OPÇÃO
FLUIDO DE FREIO %

TRW VARGA

BOSCH

RADNAQ

ATE

TIRRENO

SEM RESPOSTA

41,0

24,3

12,1

7,5

5,4

2,1
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BRASIL
Na média nacional, o abas-
tecimento de peças apre-
sentou quedas significativas 
entre 2021 e 2022, com uma 
melhora gradual nos anos 
seguintes, embora perma-
necendo negativo até 2025. 
Os preços mantiveram traje-
tória de alta, mas com desa-
celeração: de 5,20% em 
2021 para 2,47% em 2025, 
o que pode refletir menor 

pressão inflacionária mais 
recentemente.
As vendas e compras de 
peças também ficaram 
negativas ao longo do 
período, com destaque para 
as maiores retrações entre 
2022 e 2023, e uma redu-
ção das perdas em 2024 e 
2025. Esse cenário indica 
um mercado que enfrentou 
dificuldades de abasteci-
mento e pressão de custos, 

com efeitos diretos sobre o 
comportamento de compra 
e venda dos varejistas de 
autopeças.
Quanto a análise ANOVA, 
as variáveis abastecimento 
e preço foram significativas 
a pelo menos 5% de signi-
ficância (p-valor < 0,05), o 
que significa que apesar de 
as outras variáveis terem 
apresentado diferenças 
nas médias entre os anos, 

estas não foram considera-
das significativas e pode-se 
dizer que o mês de maio, 
para esses anos, foi estável.

NORTE
No Norte, o abastecimento 
registrou forte queda prin-
cipalmente em 2022, com 
recuo de -17,63%, seguido de 
melhora nos anos seguintes, 
mas mantendo desempenho 
negativo até 2025. Os preços 

VIES - Variações no Índices e Estatísticas 	 Maio de 2021 a 2025
A pesquisa VIES compara o desempenho mensal das variáveis (abastecimento, preço, venda e compra) no varejo 
de autopeças, com o mesmo mês dos anos anteriores. Esta edição, agrupa o desempenho do varejo de autopeças 
para os meses de maio de 2021 a 2025
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Variáveis

Abastecimento

Preço

Vendas

Compras

GL

4,17

4,17

4,17

4,17

Z

14.598

13.735

0.356

0.579

Significância

0.000

0.000

0.836

0.682

Análise de variância Brasil

Variáveis

Abastecimento

Preço

Vendas

Compras

GL

4,17

4,17

4,17

4,17

Z

3.554

3.022

1.053

1.560

Significância

0.028

0.047

0.409

0.230

Análise de variância Norte
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Variáveis

Abastecimento

Preço

Vendas

Compras

GL

4,17

4,17

4,17

4,17

Z

12.159

3.446

5.730

6.400

Significância

0.000

0.031

0.004

0.002

Análise de variância Nordeste

Variáveis

Abastecimento

Preço

Vendas

Compras

GL

4,17

4,17

4,17

4,17

Z

18.795

6.833

1.327

0.962

Significância

0.000

0.002

0.300

0.454

Análise de variância Centro-oeste

subiram de forma expressiva 
em 2022, desacelerando nos 
anos posteriores, até atingir 
1,64% em 2025.
As vendas apresentaram bom 
resultado em 2021, com alta 
de 3,23%, mas sofreram retra-
ção entre 2022 e 2024, esta-
bilizando-se em 2025. Já as 
compras seguiram trajetó-
ria semelhante: forte avanço 
inicial, mas com quedas impor-
tantes a partir 2023, encerran-
do o período com -3,94%. Na 
ANOVA, as variáveis abaste-
cimento e preço foram signi-
ficativas a pelo menos 5% de 
significância. 

NORDESTE
No Nordeste, o abasteci-
mento apresentou fortes 
quedas em 2021 e 2022, 
com melhora gradual até 
2025, quando a retração 
foi a menor do período 
(-1,54%). Os preços segui-
ram trajetória de alta inten-
sa até 2023, com pico de 
7,78% em 2022, mas desace-
leraram nos anos seguintes, 
fechando 2025 em 2,72%.
As vendas recuaram forte-
mente até 2023, mas muda-
ram de direção a partir de 
2024, encerrando 2025 com 
expressiva alta de 5,90%. 

As compras acompanha-
ram esse movimento, após 
quedas acentuadas até 2023, 
com recuperação significati-
va em 2025, atingindo 5,62%. 
O cenário indica melhora na 
atividade comercial, impul-
sionada pela recuperação 
do abastecimento e estabili-
zação dos preços. Na análi-
se ANOVA, todas as variáveis 
apresentaram variações 
significativas (p<0,05).

CENTRO-OESTE
No Centro-Oeste, o abaste-
cimento apresentou fortes 
quedas em 2021 e 2022, com 

uma melhora consistente a 
partir de 2023, apesar de os 
índices permanecerem nega-
tivos até 2025. Os preços 
subiram mais intensamente 
em 2022, com alta de 7,22%, 
mas desaceleraram nos anos 
seguintes, fechando 2025  
em 1,33%.
As vendas mostraram consi-
derável queda em 2023, 
seguida por leve recupera-
ção em 2024, mas voltaram 
a cair em 2025. Já as compras 
acompanharam tendência 
semelhante: desempenho 
positivo até 2022, segui-
do de recuos importantes 
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AFTER.LAB

Variáveis

Abastecimento

Preço

Vendas

Compras

GL

4,17

4,17

4,17

4,17

Z

5.347

4.941

0.064

0.124

Significância

0.006

0.008

0.992

0.972

Análise de variância Sudeste

Variáveis

Abastecimento

Preço

Vendas

Compras

GL

4,17

4,17

4,17

4,17

Z

6.945

9.823

0.660

0.343

Significância

0.002

0.000

0.628

0.845

Análise de variância Sul
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entre 2023 e 2025. Com esse 
cenário, podemos obser-
var um mercado regional 
afetado por dificuldades de 
abastecimento e volatilida-
de na demanda, com preços 
ainda pressionados, mas em 
trajetória de desaceleração. 
Quanto a análise ANOVA, as 
variáveis abastecimento e 
preço foram significativas a 
pelo menos 5% de significân-
cia (p-valor < 0,05). de 2023, 
encerrando o período com 
-3,94%. Na ANOVA, as variá-
veis abastecimento e preço 
foram significativas a pelo 
menos 5% de significância.

SUDESTE
No Sudeste, o abastecimento 
apresentou quedas constan-
tes ao longo do período, com 
maior intensidade em 2022 
(-10,90%) e sinais de estabiliza-
ção negativa até 2025, quando 
encerrou o mês com -5,97%. 
Os preços subiram de forma 
moderada, com a maior alta 
em 2021 (4,99%), mas desace-
leraram nos anos seguintes, 
encerrando 2025 em 2,86%.
As vendas e compras 
permaneceram em traje-
tória de retração contínua 
e desempenho negativo 
em todo o período, com 

destaque para a piora nas 
vendas em 2025, encer-
rando o mês de maio em 
-1,93%. Na anál ise de 
variância, as variáveis abas-
tecimento e preço apresen-
taram variação significativa, 
com um nível de significân-
cia de pelo menos 5%.

SUL
No Sul, o abastecimen-
to registrou consideráveis 
quedas em 2021 e 2022, mas 
a partir de 2023 houve uma 
melhora gradual, embora os 
índices tenham permaneci-
do negativos até 2025. Os 

preços apresentaram eleva-
ção consistente até 2023, 
com desaceleração poste-
rior, encerrando o período 
em 2,06%.
As vendas começaram com 
leve alta em 2021, mas 
passaram a apresentar 
retração contínua nos anos 
seguintes. As compras osci-
laram, com pequena recu-
peração em 2022, mas 
voltaram a cair de forma 
mais acentuada até 2025. 
Na análise ANOVA, somen-
te abastecimento e preço 
apresentaram variação 
significativa (p < 0,05).
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Aniversário foi marcado por evento em São Paulo
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ACONTECE

O IQA – Instituto da Qualida-
de Automotiva comemorou 
seus 30 anos de atuação com 
um evento realizado em 22 
de maio, em São Paulo (SP). 
A celebração reuniu represen-
tantes da indústria automo-
tiva, parceiros estratégicos, 
ex-dirigentes e colaboradores 
no espaço Villa Glam, marcan-
do uma noite de homena-
gens, reconhecimento e 
memória institucional.
Durante a cerimônia, o presi-
dente do IQA, Cláudio Moyses, 
destacou a relevância da traje-
tória da entidade para o setor. 
“Esses 30 anos representam 
uma história construída
com muito trabalho, supe-
ração de desafios e um 
compromisso inabalável 
com a excelência. O IQA se 

consolidou como referência 
nacional em qualidade, certi-
ficação e desenvolvimento da 
cadeia automotiva brasileira”, 
afirmou. Um dos pontos altos 
da noite foi o lançamento do 
livro ‘IQA: 30 anos de história 
da qualidade automotiva no 
Brasil’, que registra marcos 
importantes da instituição 
desde sua fundação. A obra 
reúne relatos inéditos, basti-
dores, depoimentos de espe-
cialistas e um panorama do 
impacto do IQA na indústria 
nacional. “Mais do que contar 
a história de uma organização, 
este livro celebra o compro-
misso com a inovação, com 
a confiança e com a evolução 
da mobilidade no Brasil”, disse 
o superintendente do IQA, 
Alexandre Xavier.

A programação também 
incluiu a exibição de um vídeo 
comemorativo e a homena-
gem a ex-presidentes, dire-
tores e personalidades que 
marcaram a trajetória do 
Instituto. Entre os home-
nageados, destacou-se a 
ex-ministra da Indústria e do 
Comércio, Dorothea Werneck, 
figura fundamental na funda-
ção do IQA. Também foram 
reconhecidas as entidades 
que compõem a história da 
instituição, como Anfavea 
e Sindipeças, representan-
do as entidades fundadoras 
e dirigentes. Além disso, em 
nome dos colaboradores, 
foi celebrado Sérgio Kina, o 
membro mais antigo ainda 
em atividade, presente desde 
a fundação do Instituto. “Essa 

celebração é também um 
olhar para o futuro. Esta-
mos prontos para continuar 
contribuindo com qualidade, 
tecnologia e formação para 
um setor em constante trans-
formação”, reforçou o presi-
dente do Conselho Diretor, 
Elias Mufarej.
Fundado em 1995, o IQA é 
uma entidade técnica que atua 
na certificação de produtos, 
processos e serviços, além de 
desenvolver iniciativas volta-
das à melhoria da qualidade
na indústria automotiva. Ao 
longo de sua história, teve 
papel relevante na dissemina-
ção de boas práticas, no apoio 
à competitividade das empre-
sas e na adaptação do setor às
novas demandas tecnológicas 
e sustentáveis.

IQA comemora 30 anos e lança livro sobre a história da qualidade 
automotiva no Brasil
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Em celebração aos 30 anos 
da ASH, a Luporini promoveu 
um evento exclusivo na Roda 
Rico, em São Paulo, reunin-
do colaboradores, parceiros 
e convidados especiais para 
homenagear uma trajetó-
ria marcada pela inovação, 
conexões duradouras e cres-
cimento constante.
Realizado nos dias 22 e 23 
de abril, o encontro propor-
cionou uma experiência 
única, emocionante e ines-
quecível. A roda-gigante 
foi escolhida como símbolo 
do movimento contínuo da 
ASH ao longo de suas três 
décadas de história — supe-
rando desafios, conquis-
tando marcos e mantendo 
sempre uma visão ampla e 

colaborativa.
Durante o evento, os convi-
dados participaram de 
momentos de confraterni-
zação nas cabines, assisti-
ram a uma palestra sobre 
e-commerce e aproveitaram 
um ambiente descontraí-
do, com um cardápio espe-
cial e bebidas à vontade. As 
tardes foram marcadas por 
um sentimento de gratidão, 
parceria e entusiasmo com 
o futuro.
“Esses 30 anos representam 
uma jornada construída a 
muitas mãos. Queríamos um 
momento especial, à altura 
do que vivemos juntos, e a 
roda-gigante trouxe esse 
sentimento de perspectiva e 
celebração em movimento”, 

afirma Guido Luporini, dire-
tor da marca. 
A comemoração reforça os 
valores que movem a ASH: 

inovação com propósito, 
relações sólidas e o compro-
misso com o desenvolvimen-
to humano e social.

A Federação das Indústrias do 
Estado de São Paulo (Fiesp) 
manifesta sua preocupação 
com os rumos das discus-
sões em curso no Congresso 
Nacional sobre as formas de 
compensação da isenção do 
Imposto de Renda para a faixa 
de até R$ 5 mil. A proposta de 
compensação baseada no 
aumento da carga tributária 
sobre pessoas jurídicas, sejam 
elas da economia real ou do 

setor financeiro, representaria 
um grave erro.
Segundo a Fiesp, trata-se de 
uma medida que se afasta 
das melhores práticas inter-
nacionais por penalizar quem 
gera emprego, renda e cres-
cimento. A adoção de tal 
caminho não apenas desesti-
mula o investimento produti-
vo e a inovação, como também 
compromete a competitividade 
do Brasil frente a outros países 

que seguem trajetória oposta 
— de simplificação tributá-
ria e estímulo à produção. O 
setor produtivo brasileiro não 
pode continuar sendo sobre-
carregado com medidas que 
geram efeitos adversos sobre 
o desenvolvimento econômico 
e a geração de oportunidades 
para a população.
A entidade entende que a 
direção correta é perseguir o 
equilíbrio das contas públicas 

sem transferir essa conta para 
quem produz e aponta que 
esse é o caminho mais justo 
e eficaz para a compensação 
da nova faixa de isenção passa 
pela revisão de regimes espe-
ciais que dão tratamento privi-
legiado a determinados grupos 
no imposto de renda. Uma 
solução que preserve o dina-
mismo da economia, garanta 
justiça fiscal e respeite o princí-
pio da equidade tributária.

Luporini promove evento em comemoração aos 30 anos da ASH

Fiesp reprova aumento da carga tributária de empresas para 
compensar isenção do IR

Convidados especiais homenagearam uma trajetória marcada pela inovação
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Linha reúne hoje 13 famílias de peças remanufaturadas
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ACONTECE

A Stellantis anuncia que sua 
linha de peças remanufatu-
radas e de reuso passa a ser 
comercializada na Améri-
ca do Sul sob a nova marca 
Circular Autopeças. Já o 
nome SUSTAINera permane-
ce como a identidade global, 
que reúne todas as iniciati-
vas da unidade de negócio 
de economia circular da Stel-
lantis no mundo.
“Nossa linha de peças faz 
parte das iniciativas que 
implementamos desde 2022, 
dentro da estratégia global 
de economia circular da Stel-
lantis. O novo nome reflete os 
valores da marca, ao mesmo 
tempo que reforça nossa 
estratégia de negócios para 
a região, sempre com foco 
no cliente. As peças rema-
nufaturadas, por exemplo, 
oferecem a mesma seguran-
ça e confiabilidade das peças 
de origem, com o benefício 
adicional de menor custo e 
impacto ambiental. A rema-
nufatura permite uma redu-
ção de até 80% no uso de 
matérias-primas e até 50% 
no consumo de energia, 
quando comparada à produ-
ção de uma peça nova equi-
valente,” explica Paulo Solti, 
Vice-presidente de Peças 
& Serviços Stellantis para a 
América do Sul.

A linha Circular Autope-
ças oferece hoje 13 famílias 
de peças remanufaturadas: 
turbocompressores, caixas 
de direção, câmbios auto-
máticos, motores de partida, 
alternadores, bombas de alta 
pressão, bicos injetores diesel, 
compressores de ar-condicio-
nado, diferenciais traseiros e 
conversores de torque, entre 
outros. Ao todo, são mais de 
180 componentes.
As peças Circular Autope-
ças estão disponíveis para 
todas as marcas da Stellan-
tis comercializadas no Brasil 
(Abarth, Citroën, Fiat, Jeep, 
Peugeot e Ram) e são as 
únicas do mercado remanu-
faturadas por uma monta-
dora de veículos em toda 
a região, seguindo rigoro-
samente as especificações 
de fábrica. Isso assegura o 
mesmo desempenho, quali-
dade e garantia das peças 
originais Mopar, com a vanta-
gem de oferecer soluções de 
manutenção mais acessíveis. 
A linha está disponível em 
uma rede de cerca de 1.200 
concessionárias em todo o 
país, além de distribuidores 
autorizados e da loja oficial 
no Mercado Livre.
As atividades de econo-
mia circular da Stellantis são 
baseadas na Estratégia 4R 

(Remanufatura, Reparo, Reuso 
e Reciclagem) para estender a 
vida útil dos produtos (peças e 
veículos) e reduzir o desperdí-
cio, retornando o material ao 
ciclo de produção de novos 
produtos, formando assim um 
ecossistema integrado, vital 
para preservar e proteger os 
recursos do planeta. 
•	 Remanufatura: peças 

usadas, gastas ou com 
pequenos defeitos são 
recuperadas, desmontadas, 
limpas e remanufaturadas 
de acordo com as especifica-
ções originais de montadora, 
com o mesmo desempe-
nho e garantia das peças 
originais.  

•	 Reparo: peças gastas são 
reparadas, têm seus compo-
nentes substituídos por 
novos e são reinstaladas 
nos veículos. Além disso, 
há o reparo e recondiciona-
mento de veículos, em que 

um time técnico treinado 
coloca carros danificados 
em condições de seminovos 
para revenda. Em sua fábrica 
em Betim (MG), a Stellantis 
tem um centro de recon-
dicionamento de veículos 
SUSTAINEra. 

•	 Reuso: peças originais multi-
marcas em boas condições, 
recuperadas de veículos em 
fim de vida útil, são reutiliza-
das em outros veículos. Hoje 
a Stellantis tem uma atua-
ção global, com mais de 7 
milhões de peças disponí-
veis em estoque, vendidas 
em mais de 160 países de 
outras regiões.

•	 Reciclagem: materiais reci-
clados de peças, resíduos 
de produção/manuten-
ção e veículos em fim de 
vida útil são reinseridos no 
processo de fabricação de 
novos carros e produtos de 
pós-venda.

Stellantis apresenta nova marca 
para peças de economia circular
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ELETRIFICAÇÃO

Em 2024 a chinesa BYD 
apareceu pela primeira vez 
entre as dez marcas de auto-
móveis mais comercializadas 
no varejo brasileiro. Em 7º 
lugar no ranking, ela regis-
trou 6,7% de participação no 
mercado, empatada com Jeep 
e logo atrás da marca Honda. 
Os dados são da Federação 
Nacional dos Distribuidores 
de Veículos (Fenabrave) e a 
relevância das vendas não 
é uma conquista isolada da 
BYD, que iniciou a comercia-
lização de seus modelos em 
2022 e anunciou em 2024 

que irá produzir localmente 
em fábrica na Bahia que já 
pertenceu a Ford.
Estudo da consultoria Imagem 
Corporativa realizado entre 
abril de 2024 e março de 2025 
quantificou e qualificou o 
espaço conquistado pelas dez 
marcas mais vendidas de auto-
móveis no Brasil, por meio de 
rastreamento digital e identifi-
cou um especial protagonismo 
da BYD, obtido em apenas três 
anos de presença no país.
O levantamento foi realizado 
por meio do sistema proprie-
tário IC-Image Booster. Ele 

mede o impacto de deter-
minados temas ou assun-
tos à exposição de marcas e 
empresas, veiculados tanto 
em plataformas de conteúdo 
noticioso quanto em mídias 
sociais. A coleta incluiu mais 
de 1,5 milhão de menções a 
diferentes marcas.
Na métrica de Share of Voice 
digital do IC-Image Boos-
ter (que mede a exposição 
total em conteúdo noticioso 
e redes sociais), a BYD regis-
trou 12% de participação no 
período, patamar que lhe 
garantiu a terceira colocação 

– atrás apenas de Fiat e 
Honda (ambos com 17%) e 
no mesmo nível de General 
Motors (também com 12%).
E quando se verifica a corre-
lação das marcas com um 
tema nobre como sustentabi-
lidade (assunto que aumenta 
a imagem positiva das empre-
sas em 63%, segundo o IC 
Image Booster), os chineses 
assumem a ponta com 26% 
de participação. Ou seja, dez 
pontos percentuais de dife-
rença para as segundas colo-
cadas Toyota e Volkswagen, 
ambas com 16% cada.

BYD dita a valsa dos carros elétricos no Brasil
Sustentabilidade é tema duas vezes mais associado à montadora chinesa
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Por Alessandro Janoni, Diretor de Pesquisas e Tendências na Imagem Corporativa

Apesar de melhorar os esco-
res de Tone of Voice (índice 
de zero a 200, que mede 
saldo de imagem positi-
va) de todas as marcas e 
garantir maior mediação 
do jornalismo profissional 
(participação da imprensa na 
comunicação dobra de 44% 
para 89%), o tema “susten-
tabilidade” está presente em 
apenas 2,80% da comunica-
ção das Top 10 em vendas.
No entanto,  para se 
compreender o posiciona-
mento de BYD, filtrando-se 
apenas os dados da marca, 
percebe-se que “sustentabi-
lidade” tem mais que o dobro 

de share na comunicação da 
chinesa em comparação com 
a média geral (6,37% contra 
2,80%, respectivamente).
A correlação fica mais eviden-
te quando se percebe o pico 
de menções à empresa ao 
longo do tempo. Em junho 
de 2024, a chegada de um 
navio gigante, com mais de 
5 mil carros da marca, foi 
o gancho para BYD enfati-
zar soluções de mobilidade 
verde e tecnologia sustentá-
vel no Brasil.
Em dezembro, o tema foi 
contemplado pelo presiden-
te Luiz Inácio Lula da Silva, 
quando recebeu CEO da IC Image Booster – Território Semântico BYD 2024/2025

IC Image Booster (Abril 2024 /Março 2025) – comparação do total com os resultados de booster sobre sustentabilidade
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empresa: “É um marco para 
o Brasil. A BYD traz empre-
gos, tecnologia e sustenta-
bilidade, demonstrando a 
força da nossa parceria com 
a China”.
Até mesmo o desempenho 
da concorrência no Share 
of Voice é, em parte, reação 
ao avanço progressivo das 
marcas chineses no merca-
do – percebem-se picos de 
menção às japonesas Honda 
e Nissan, por exemplo, entre 
final do ano passado e início 
deste ano, em função da 
tentativa frustrada de fusão 
das duas empresas como 
estratégia para enfrentar, 
entre outras questões, o 
avanço do portfólio elétrico 
apoiado por Pequim.
A decisão da Stellantis em 
trazer para o Brasil a Leap-
motor, marca chinesa de 
veículos elétricos sobre a 

qual mantém participação 
acionária, também refor-
ça a tese desses movimen-
tos de mercado que, pelo 
vai e vem, lembram mais os 
passos de uma valsa ainda a 
ser ensaiada.
Até aqui BYD dita o ritmo, mas 
há vários capítulos à frente.
Um deles diz respeito a 
implantação, na prática, do 
programa Mover, acordo 
entre o governo brasileiro 
e as montadoras que prevê 
estimular investimentos 
das diferentes marcas em 
pesquisa e desenvolvimen-
to, eficiência energética e 
limites mínimos de recicla-
gem na fabricação de veícu-
los, em troca de créditos 
oficiais para compensar os 
fabricantes.
Outra variável diz respei-
to à posição da Associação 
Nacional dos Fabricantes de 

Veículos Automotores (Anfa-
vea) que sobe o tom junto ao 
governo federal para obter 
uma antecipação do aumen-
to da tarifa para importação 
de carros elétricos no Brasil, 
hoje em 18%. Pela regra 
atual, essa tarifa deve subir 
para 35% em julho de 2026, 
mas a Anfavea se mostra 
preocupada com o grande 
volume de estoques de 
modelos chineses chegando 
ao Brasil, ao mesmo tempo 
em que acusa as marcas do 
país asiático da prática de 
dumping, gerando assim 
uma concorrência suposta-
mente desleal no mercado 
nacional.
E são justamente os mode-
los elétricos que proporcio-
nam o atual protagonismo 
da BYD. O segmento avan-
çou 89% em vendas em 2024 
em comparação com o ano 

anterior, saindo das 94 mil 
unidades para as 177 mil 
unidades.
No primeiro trimestre de 
2025 a tendência se mantém 
e a evolução é de 10% em 
relação a igual período do 
ano passado. Ao se incluir 
os híbridos na conta, o cres-
cimento alcança 40%.
Dos 10 modelos mais vendi-
dos no segmento em 2024, 
cinco são da chinesa BYD, 
inclusive os dois líderes 
do ranking – Dolphin Mini 
e Dolphin – que, somados, 
superam em aproximada-
mente seis vezes o terceiro 
colocado, Ora 03 da GWM.
Entre os híbridos, o início 
deste ano traz a ascensão 
de modelos da FIAT, como 
Pulse e Fastback, que impul-
sionam o desempenho da 
marca italiana na categoria 
de veículos eletrificados.

ELETRIFICAÇÃO

IC Image Booster – evolução de menções ao longo do tempo
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Padrões de CO₂ exigem verificação rigorosa de viabilidade 
e abordagem neutra em relação à tecnologia
A introdução de um mecanis-
mo de média de três anos para 
a redução de emissões é uma 
medida urgente e necessá-
ria. No entanto, essa medida 
não deve ofuscar as deficiên-
cias estruturais mais amplas da 
Regulamentação de CO₂, que 
afetam todo o setor automoti-
vo. Na prática, a medida funcio-
na assim: as emissões de CO₂ 
de uma frota de carros e vans 
vendidas por um fabricante ao 
longo de três anos consecu-
tivos serão calculadas em 
média para determinar se a 
empresa cumpriu a meta de 
redução de emissões que foi 
estabelecida pela legislação da 
União Europeia. Ou seja, em vez 
de calcular as emissões anual-
mente, o Parlamento propôs 
que se calcule a média das emis-
sões de um determinado fabri-
cante ao longo de um período 
de três anos. Esse mecanis-
mo dá mais flexibilidade para 
os fabricantes, permitindo um 
melhor planejamento a longo 
prazo para reduzir as emissões.
A CLEPA, Associação Europeia 
de Fornecedores de Automó-
veis, acolhe o apoio do Parla-
mento Europeu à emenda 
direcionada da Comissão às 
normas de CO₂ para carros e 
vans, visando oferecer aos fabri-
cantes de veículos maior flexibi-
lidade para atingir as metas de 

emissões de 2025. A introdução 
de um mecanismo de média 
para a redução de emissões é 
uma medida urgente e neces-
sária. No entanto, essa medida 
não deve ofuscar as deficiên-
cias estruturais mais amplas da 
Regulamentação de CO₂, que 
afetam todo o setor automoti-
vo. O quadro atual permanece 
desalinhado com as realidades 
do mercado e é excessivamen-
te prescritivo em sua aborda-
gem tecnológica, dificultando 
a inovação e o progresso rumo 
à descarbonização eficaz.
“Medidas de curto prazo devem 
estar alinhadas a uma ambição 
mais ampla, neutra em relação 
à tecnologia. É necessária uma 
discussão crítica sobre a viabili-
dade da regulamentação atual 
de CO₂, alinhada às condições 
do mundo real. A competitivida-
de depende de uma transição 
viável. Soluções tecnológicas 
diversas — híbridos, elétricos a 
bateria e combustíveis neutros 
em carbono — devem todos 
ter espaço na mesa”, afirmou 
Benjamin Krieger, secretário-
-geral da CLEPA.
À medida que continuam 
as discussões de alto nível 
em Bruxelas, os fornecedo-
res de automóveis da Europa 
enfrentam desafios crescen-
tes no dia a dia. Segundo o 
mais recente Pulse Check da 

CLEPA-McKinsey, 62% da indús-
tria citam excesso de capacida-
de e altos custos fixos, fatores 
que aumentam significativa-
mente o risco de redução de 
escala e perda de empregos. 
Sem apoio urgente, a UE pode 
minar justamente a indústria 
necessária para implemen-
tar as metas do Acordo Verde. 
“Embora as ambições tenham 
sido politicamente ousadas, 
agora precisamos reavaliar a 
viabilidade técnica e econômi-
ca das regulamentações de CO₂ 
para garantir que sejam realis-
tas e centradas nas pessoas”, 
sugere o estudo.
A Europa deve avançar de 
forma decisiva com medidas 
inteligentes e direcionadas para 

permanecer competitiva global-
mente em um mundo incerto. 
Uma prioridade importante 
é manter o Fator de Utilidade 
para veículos híbridos plug-in 
(PHEVs) para proteger empre-
gos de alto valor na Europa e 
oferecer alívio urgente.
Ao mesmo tempo, as regras de 
CO₂ devem ser atualizadas para 
refletir as realidades do merca-
do hoje e apoiar todas as tecno-
logias de baixo carbono.
À medida que o Diálogo Estra-
tégico da UE sobre o futuro da 
indústria automotiva avança, 
a CLEPA incentiva a Comis-
são Europeia a não perder o 
ritmo ou adiar ações, já que o 
progresso tem sido lento e o 
prazo está se esgotando.

Ações imediatas e de longo prazo necessárias
Para garantir uma transição equilibrada, voltada ao consumidor 
e eficaz para uma mobilidade limpa, a CLEPA incentiva os 
formuladores de políticas a tomarem ações decisivas:
1.	 Medida de curto prazo: Manter o Fator de Utilidade 

de 2024 para veículos híbridos plug-in (PHEVs) na 
regulamentação de Homologação de Tipo, para proteger 
o papel desses veículos na redução de emissões.

1.	 Visão de longo prazo: Realizar uma revisão substancial 
das regulamentações de CO₂ até o final do ano, garantindo 
um quadro forte e neutro em relação à tecnologia, que 
apoie a transição limpa até 2035. Além disso, é importante 
estabelecer requisitos legais claros e reconhecer 
explicitamente os “veículos que operam exclusivamente com 
combustíveis neutros em carbono” na regulamentação.
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Prestadores de serviços 
independentes avançam em 
satisfação nos EUA, mas há lacunas 
em tecnologia e comunicação
A satisfação dos consumi-
dores continua subindo nos 
três segmentos analisados 
no Estudo do Índice de Servi-
ços Pós-Venda dos EUA 2025, 
da J.D. Power (ASI), divulga-
do em abril. A substituição de 
pneus registrou a maior melho-
ria (+19 pontos em uma escala 
de 1.000 pontos), seguida pela 
troca rápida de óleo (+17) e pela 
manutenção e reparo de serviço 
completo (+15). A melhoria no 
tempo de conclusão do serviço 
e a maior percepção de justiça 
nas cobranças são fatores chave 
que impulsionam os aumentos 
na satisfação. O trabalho ouviu 
mais de 10 mil proprietários de 
veículos e apurou:
•	 Prestadores de serviços 

pós-venda ficam atrás 
no uso de tecnologia: Em 
comparação com os pres-
tadores independentes de 
pós-venda, as concessionárias 
continuam a obter níveis mais 
altos de confiança dos clientes 
quanto ao uso de tecnologia 
para tornar o serviço mais 
eficiente — e essa lacuna se 
tornou mais pronunciada no 
último ano. As pontuações 
dos clientes das concessio-
nárias nessa área são em 

média 6.16 (em uma escala 
de 7 pontos), comparadas 
com as pontuações dos clien-
tes de substituição de pneus 
(5.98); manutenção e reparo 
de serviço completo (5.97); e 
troca rápida de óleo (5.92). De 
forma semelhante, os presta-
dores de serviços pós-ven-
da também ficam atrás das 
concessionárias na confiança 
dos clientes quando se trata 
de realizar reparos complexos 
de veículos.

•	 Clientes preferem atuali-
zações por mensagem de 
texto, mas recebem mais 
ligações telefônicas: Mais 
da metade (56%) dos clien-
tes de substituição de pneus 
e da troca rápida de óleo citam 
mensagens de texto como seu 
método preferido de comu-
nicação sobre atualizações 
de trabalho, mas alguns rela-
tam ter recebido ligações tele-
fônicas. Quando os clientes 
que indicam preferência por 
mensagens de texto recebem 
textos, sua pontuação geral de 
satisfação é de 854 e a satis-
fação com o seu consultor 
é de 861. Essas pontuações 
são, respectivamente, 34 e 31 
pontos acima das médias.

•	 Resultados de inspeção 
multimodal por foto e vídeo 
(MPI) estão sendo usados 
com mais frequência: Em 
todos os três segmentos, a 
maioria dos clientes recebe 
uma MPI junto com o serviço 
de seu veículo, mas os pres-
tadores de serviços pós-ven-
da são menos propensos a 
fornecer uma foto ou vídeo 
acompanhando. Prestado-
res de serviços que fornecem 
essa documentação digital têm 
muito mais facilidade em fazer 
os clientes aceitarem recomen-
dações de trabalhos adicionais. 
Por exemplo, entre os clientes 
de manutenção e reparo de 
serviço completo que recebem 
uma MPI com foto/vídeo, 41% 
realizam o trabalho recomen-
dado. Sem foto/vídeo, apenas 
17% dos clientes que recebem 
uma MPI escolhem fazer traba-
lhos adicionais.

•	 Amenidades menos comuns 
têm o maior efeito na satis-
fação: Em todos os três 
segmentos, estações de carre-
gamento para computadores/
telefones e lanches/bebidas 

grátis são as amenidades mais 
apreciadas nas instalações de 
serviços, mas estão entre as 
menos oferecidas. Oferecer 
estações de carregamento 
tem o maior efeito na satis-
fação com as instalações de 
serviço entre os clientes de 
troca rápida de óleo (+101 
pontos), enquanto oferecer 
lanches/bebidas grátis é mais 
influente na satisfação entre 
os clientes de substituição de 
pneus (+103 pontos).

O estudo mede a satisfação do 
cliente com o pós-venda, forne-
cendo um índice numérico 
classificando as instalações de 
melhor desempenho em três 
segmentos — manutenção e 
reparo de serviço completo; 
troca rápida de óleo; e subs-
tituição de pneus — é basea-
do nas pontuações de fatores 
que compõem a experiência 
do cliente: facilidade de agen-
damento/entrada do veículo; 
justiça das cobranças; cortesia 
do consultor; desempenho do 
consultor; instalações do servi-
ço; tempo para concluir o servi-
ço; e qualidade do trabalho.

INTERNACIONAL

Troca de pneus é um dos três serviços avaliados no estudo
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Velocidade da eletrificação na China impacta fabricação global 
de veículos
À medida que a China lidera a 
transição global para os veícu-
los elétricos (VE) com vendas 
recordes e avanços tecnoló-
gicos, os fabricantes ociden-
tais enfrentam uma pressão 
crescente para reduzir custos, 
atender às necessidades regio-
nais e repensar as estratégias 
de lealdade dos consumidores.
Os veículos elétricos (VEs) já 
não são mais uma novidade 
para a produção automotiva. 
Na China, agora são a norma. 
De acordo com a Pesqui-
sa ‘Pulso do Consumidor de 
Mobilidade 2025’, da McKin-
sey & Company, os VEs repre-
sentaram cerca da metade 
de todas as vendas de veícu-
los de passageiros novos na 
China em 2024, com os total-
mente elétricos (VEs) lideran-
do o mercado. Em contraste 
marcante, os VEs representa-
ram apenas 21% das vendas 
na Europa e apenas 10% nos 
Estados Unidos. O centro de 
gravidade do mundo automo-
tivo está se deslocando para o 
leste, e as implicações para os 

fabricantes são profundas.
Esses dados mais recentes 
sugerem que o mercado de 
VEs da China entrou em uma 
fase de "demanda do consu-
midor", não mais dependen-
do de estímulos regulatórios. 
Mais de 80% dos respondentes 
chineses afirmaram que seu 
próximo carro provavelmente 
será elétrico. Na Europa e nos 
EUA, a intenção fica bem atrás: 
apenas 23% dos europeus e 
12% dos americanos esperam 
que seu próximo carro seja 
um VE. Veículos híbridos plug-
-in (PHEVs) continuam sendo 
mais populares nesses merca-
dos, destacando a importância 
contínua dos motores híbridos 
na fase de transição. Uma cons-
tatação permanece consisten-
te: aqueles que já possuíram 
um VE têm muito mais chan-
ces de comprar outro. Em 
todas as regiões, a taxa de 
recompra é alta. A maioria 
optaria por outro VE total-
mente elétrico (BEV), enquanto 
alguns preferem trocar por um 
PHEV. Menos de um em cada 

dez voltaria a um veículo com 
motor de combustão interna 
(ICE). E ainda menos afirmam 
que "nunca mais comprarão 
um VE" – menos de 1%, de fato.
Ainda assim, vários fatores 
continuam a desencorajar 
novos compradores. A preo-
cupação mais proeminente 
é a autonomia. A autonomia 
mínima média exigida para 
impulsionar a compra de um VE 
agora é de 500 km, um aumen-
to em relação aos 425 km de 
dois anos atrás. Esse índice 
diminui cerca de 10% entre os 
motoristas que já possuem VEs, 
sugerindo que a experiência 
ajuda a diminuir a ansiedade.
A infraestrutura de carrega-
mento continua sendo outro 
ponto crítico. Muitos compra-
dores ainda têm receio dos 
longos tempos de recarga 
e das redes insuficientes. O 
preço também é um obstácu-
lo. Cerca de 35% dos respon-
dentes afirmaram que não 
comprariam um VE, a menos 
que fosse mais barato do 
que um modelo com motor 

de combustão interna (ICE) 
comparável. Apenas um terço 
dos consumidores globalmen-
te afirma que é provável que 
compre um VE aos preços 
atuais. Esse número sobe 
para 63% se os preços dos 
VEs caírem abaixo dos veícu-
los com motor de combustão 
interna, mesmo sem subsídios.
Essas dinâmicas de preços 
colocam as montadoras 
ocidentais sob crescente pres-
são para reduzir sua base de 
custos. Os fabricantes chine-
ses, tanto os novos entran-
tes quanto os incumbentes, já 
operam com custos de veícu-
los 30% a 50% mais baixos. 
Isso é alcançado por meio de 
arquiteturas de veículos mais 
simplificadas, cadeias de supri-
mento de baterias integradas e 
custos competitivos de fatores. 
Se os OEMs tradicionais quise-
rem competir, especialmente 
nos segmentos de mercado 
de massa, eles devem urgen-
temente repensar suas estra-
tégias de design, cadeia de 
suprimentos e plataformas.




