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Por Claudio Milan

G EDITORIAL

O futuro ja comecou. A festa é sua?

Um dos compromissos inegociaveis
do jornalismo da Nhm - Novomeio
Hub de Midia, que publica ha 31
anos este Novo Varejo, é antecipar
tendéncias e fatos, garantindo que
NOSSOS leitores possam se preparar
para as transformactes que a cada
dia acontecem com maior veloci-
dade no Aftermarket Automotivo.
Se 0 mercado passou por uma
revolucdo a partir do advento da
injecdo eletronica, na década final
do século passado, o que assisti-
mos hoje é quase um ‘big bang’ que
desafia e convida empresarios, ges-
tores e profissionais a um processo
diario de adequacao.

De fato, pouco da publicagdo que
VOCé comeca a ler agora poderia
ter sido escrito em meados da
década de 1990. Vivemos uma era
de inovac¢Bes disruptivas, marcada
por evolucdo tecnologica que ultra-
passa a imaginacao dos autores de
ficcdo cientifica.

E sdo esses movimentos gue temos
nos dedicado a acompanhar muito
de perto para que vocé ndo seja sur-
preendido na condu¢do dos nego-
Cios de sua empresa. Felizmente,
em geral temos atingido Nossos
objetivos. Veja que interessante:
no espaco dedicado ao resumo do
que publicamos ha 100 edi¢des,
que vocé encontra virando esta
pagina, vemos duas reportagens
que foram destaques em outubro
de 2022. Nelas, tratamos do avango
da concorréncia dos marketplaces
e das montadoras no mercado de
reposicao. Agora, quase trés anos
depois, revisitamos exatamente 0s
mesmos temas - Ndo por coinci-
déncia, mas porgue eles estdo na
ordem do dia.

E como foi a jornada de outubro
de 2022 a agosto de 20257 No
quesito marketplaces, o Mercado
Livre sO cresceu na venda de pecas
e acessorios, contando ndo mais
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apenas com anunciantes indepen-
dentes — pessoas fisicas e juridicas
-, mas também com o prestigio de
lojas proprias dos fabricantes de
autopecas e montadoras. Mas o
iceberg vai muito mais fundo: apos
abrir sua plataforma para vendedo-
res brasileiros em 2020, a chinesa
Shopee ndo parou mais de crescer,
tornando-se uma concorrente de
peso para 0 ML nos produtos auto-
motivos. Agora, vem consolidando
também lojas oficiais dos principais
players do setor, como relata nossa
reportagem de capa.

Ja no quesito montadoras, e
focando na Stellantis, vimos no final
de 2023 a noticia - dada por nos
com exclusividade, alias - da aqui-
sicdo de 70% do tradicionalissimo
Grupo DPaschoal pela fabricante
multimarcas. Um passo importan-
tissimo para a conquista de espaco
no mercado, que agora é acom-
panhado pela inauguracdo do
primeiro centro de desmontagem
de vefculos de uma montadora
na América do Sul. Com capaci-
dade para reciclar 8 mil carros por
ano, a operacdo ainda é bastante
modesta considerando o tamanho
do parque circulante brasileiro. Mas
Isso ndo diminui sua relevancia.
Com ela, a Stellantis abraga uma
nova frente no mercado de repo-
sicao, adquirindo know how para
atuar em diferentes segmentos.
Pois é, aquilo que um dia foi 0
futuro hoje faz parte dos desafios
gue so crescem para o Aftermarket
Automotivo. Conforme mostra o
relatorio da frota também publi-
cado nesta edicao, trata-se de um
mercado gue continuara gigante
e atraente. Mas, s6 serdo convida-
dos para esta festa aqueles que
entenderem a configuracao de um
novo trade gue se constroi hoje,
agora, bem diante dos nossos
olhos. Vocé vai?
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36 Sindipecas

Novo relatério da frota circulante
no Brasil confirma que processo
de envelhecimento continua em
curso favorecendo o mercado
de reposicao.

HA 100 EDICOES

12 Capa 24 Balconistas

Expansdo do portfolio na
industria, previsdo de demanda
e programa de lancamentos

na conversa com o Engenheiro
Diego Barco.

50 Montadora

Stellantis inaugura centro de
desmontagem e reciclagem de
veiculos de olho num segmento que
pode movimentar até R$ 2 bilhdes
por ano.

Cresce a adesdo das industrias de
autopecas a Shopee, plataforma
de marketplace que soma-se ao
Mercado Livre no e-commerce
do setor.

Na segunda matéria da série
especial Balconistas do Brasil
perguntamos aos profissionais do
varejo de autopecas como eles

se aprimoram.

Menos gargalos no marketplace e mais um passo da montadora na reposicao

Langamento das pecas remanufaturadas da Stellantis e controle de qualidade dos anuncios no Mercado Livre foram destaques da edi¢ao

375 do Novo Varejo

Se olharmos pelo retrovisor até
outubro de 2022 vamos encon-
trar, na edicdo 375 do Novo
Varejo, uma reportagem de
capa sobre a expansao de um
marketplace no segmento de
autopecas e um Nnovo pPasso
da Stellantis para ampliar seus
negocios no mercado de repo-
sicao. Avan¢ando agora até esta
edicao 475 que vocé comeca a
ler agora, o que encontramos?
Exatamente 0s mesmos assun-
tos. Sim, foi mera coincidéncia.
Mas, ao mesmo tempo, conso-
lida as duas tendéncias como

realidade irreversivel no After-
market Automotivo brasileiro.
Ha 100 edi¢cbes mostravamos
a Nossos leitores que, naque-
le momento, o Mercado Livre
respondia por 80% do market-
share do e-commerce de pecas
automotivas, participagao que
rendia em 2022 um faturamen-
to anual de aproximadamente
R$ 1 bilhdo.

O gigantismo da plataforma
trazia, também, muitos desa-
fios de gestao. Um deles era
buscar formas de reduzir os
gargalos ainda existentes na

comercializacdo dos produtos.
Nossa reportagem contava como
0 ML havia enderecado uma das
principais queixas dos consumi-
dores de autopecas online: as
dificuldades de fazer a distancia
0 match ideal entre a peca e o
automovel. Batizada de "ferra-
menta de compatibilidade", a
solucdo encoraja os varejistas a
preencherem, em campos espe-
cificos, as informacdes-chave
como 0 modelo, 0 ano e a versdo
do automdvel para o qual a auto-
peca se destina.

Outro assunto de destaque ha

100 edicBes era o lancamento
da primeira linha de pecas de
reposicdo remanufaturadas da
Stellantis no Brasil, sob o mote
‘Circular Economy’. A iniciativa
representava, entao, a primeira
vez que um fabricante de veicu-
los entrava neste segmento com
marca propria. Os componentes
usados passariam a ser recolhi-
dos nas concessionarias e envia-
dos a sete fornecedores que a
Stellantis contratou e homolo-
gou no Brasil e na Argentina para
realizar o processo de reindus-
trializagdo dos produtos.

Foto: Shutterstock
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ENTREVISTA

Por Lucas Torres

N

Assim nasce um portfolio no Aftermarket Automotivo

Engenheiro Diego Barco explica como a orienta¢do por dados determina lancamentos e exclusées na oferta
de uma industria de autope¢as no mercado de reposicdo

Os fatores que levam uma indus-
tria do Aftermarket Automotivo
a decidir lancar uma nova peca
no seu portfolio estao cada vez
mais complexos. Afinal, os altos
custos envolvidos no desenvol-
vimento dos produtos exigem
das empresas uma assertivi-
dade quase-cientifica, a fim de
garantir que 0s recursos empre-
gados retornem tanto na forma
de vendas quanto de relaciona-
mento com o mercado. A previ-
sao de demanda é um desafio
crescente neste elo da cadeia
que forma o trade do setor.

Na Mobensani, boa parte desse
processo decisorio passa pelo
engenheiro de vendas Diego
Barco. E ele, por exemplo, quem
atua na gestdo que envolve 0s
dados de frota, as demandas da
rede, a engenharia de produto
e o time comercial, buscando
por meio da interlocucdo entre
estas etapas traduzir evidéncias
técnicas e mercadoldgicas em
decisBes de portfolio.

Em entrevista exclusiva ao Novo
Varejo Automotivo, Barco conta
gque mesmo as sugestoes envia-
das diretamente por clientes e
distribuidores passam por uma
triagem robusta, baseada em
indicadores reais e em critérios
objetivos de potencial comercial.
"Hoje, utilizamos ferramentas de
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tratamento de dados forneci-
dos por 6rgaos governamentais
a respeito da frota circulante de
veiculos no Brasil, juntamente com
a experiéncia e dados obtidos ao
longo dos anos sobre a frequén-
cia de manutencao de diferentes
grupos de produtos em um veicu-
l0", destaca 0 engenheiro.

Vale pontuar que essa aborda-
gem data-driven ndo vale apenas
para o lancamento de novas
pecas. Ela também é determinan-
te na hora de decretar a retirada
de itens do portfolio - seja por
obsolescéncia da frota ou queda
continua nas vendas.

“Se as vendas e a frota apresen-
tarem declinio simultaneamen-
te, ja temos a resposta de que o
item esta proximo do final do seu
ciclo de vida. Temos um proces-
SO robusto para a descontinua-
cao de produtos, que muitas
vezes pode levar anos até ser
concluido”, pontuou Barco.
Para entender os detalhes
desta ‘ciéncia do portfdlio’,
bem como saber quais sdo 0s
caminhos para sugerir algum
lancamento, confira a seguir a
integra da entrevista.

Novo Varejo - O que vocés
levam em conta ao incluir
uma nova peca no portfélio
da empresa?

Diego Barco - Levamos diver-
sos fatores em conta no
desenvolvimento de um novo
produto: frota, demanda,
complexidade no desenvolvi-
mento, custo do projeto, preco
médio de venda e rede de
distribuidores sao os principais.

Novo Varejo - Qual base de
dados vocés utilizam para
aferir com precisao a deman-
da do mercado em relagao a
determinada peca?

Diego Barco - £ sempre um
grande desafio determinar a
demanda de um produto com
precisdo. Hoje, utilizamos ferra-
mentas de tratamento de dados
fornecidos por 6rgaos governa-
mentais a respeito da frota circulan-
te de veiculos no Brasil, juntamente
com a experiéncia e dados obti-
dos ao longo dos anos sobre a
frequéncia de manutencao de
diferentes grupos de produtos em
um veiculo. Também recebemos
demandas por meio dos canais de
acesso direto com nossos clientes,
mas mesmo estas, passam pelos
mesmos critérios de andlise dos
dados obtidos nas ferramentas
mencionadas anteriormente.

Novo Varejo - Vocé comentou
recentemente que ha casos
em que clientes sugerem

determinado langcamento.
Como isso acontece? No caso
de alguém que esteja nos
lendo querer fazer essa suges-
tao, qual é o caminho?

Diego Barco - A Mobensani tem
um canal direto muito forte
com os distribuidores, autope-
cas e com aplicadores do nosso
produto, seja por canais digitais
OU pelas visitas e treinamentos
realizados pela nossa equipe
técnica. Sempre gue noOssos
parceiros identificam uma alta
demanda ou dificuldade de
encontrar determinado produ-
to com confianca e qualidade,
eles nos procuram para solicitar
0 desenvolvimento. Caso voceé,
leitor, tenha encontrado essa
dificuldade com alguma peca de
metal-borracha, ou até alguma
ddvida de aplicacdo de algum de
nossos produtos ativos, convi-
do a acessar nosso site www.
mobensani.com.br, onde encon-
trara todas as nossas redes
sociais, bem como o contato
direto com nossa equipe interna
de relacionamento com o clien-
te. Sera um prazer atendé-los.

Novo Varejo - Em geral,
guanto tempo leva da consi-
deracdo de incluir uma nova
peca no portfélio até ‘bater o
martelo’ na decisao?
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G ENTREVISTA

Diego Barco - Esse tempo pode
variar de acordo com a disponi-
bilidade da amostra do produto
original na concessionaria, mas,
desde a solicita¢do, avaliagao da
complexidade dos ferramentais,
custos e aprovacdo interna, € de
em torno de 30 dias.

Novo Varejo - E depois de deci-
dido, quanto tempo leva até
que a peca seja disponibili-
zada ao mercado? Conte-nos
alguns detalhes das etapas
necessarias até o inicio da
producao.

Diego Barco - Com as amostras
em maos, iniciamos O processo
gque chamamos de Engenharia
Reversa. Avaliamos os detalhes
geométricos e propriedades de
todos os componentes do produ-
to final. Inclusive, nesta etapa é
feito um teste dinamico seguindo
as normas ISO, SAE e ASTM, em
um equipamento com tecnolo-
gia de ponta, para que possamos
observar como a peca realmente
se comporta em funcionamento
no veiculo, até a sua falha. Cada
uma das pecas, seja um aluminio,
borracha, nylon ou aco é esca-
neada por um equipamento com
precisao centesimal, para entao
desenvolvermos uma ferramen-
ta de fabricacdo para cada uma
delas. Apos todas essas etapas
concluidas e com o produto em
Maos, nossa equipe de enge-
nharia repete o teste dinamico,
desta vez no produto Mobensani,
para certificar-se de que o produ-
to que desenvolvemos tenha a
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mesma performance do produto
original. O resultado sendo apro-
vado, ja partimos para a produ-
¢ao do lote piloto e posterior
divulgacdo do lancamento para
0 mercado.

Novo Varejo - Qual tem sido
o papel da tecnologia para
acelerar essas etapas? Alias,
de algum modo, a tecnologia
também consegue baratear o
processo de lancamento?
Diego Barco - A tecnologia é
fundamental tanto para acelerar
guanto para garantir a qualidade
dos novos produtos. A exemplo
do nosso scanner 3D, que nNao
sO reduziu o tempo alocado no
desenvolvimento do ferramen-
tal em quase 80%, como nos
auxiliou a ter um produto de alta
performance. E, como sabemos,
a reducao de tempo na execucao
do projeto ndo so € traduzida na
reducdo de custo, mas também
nos coloca um passo a frente
na velocidade em disponibilizar
novos produtos no mercado.

Novo Varejo - Vocés comenta-
ram que os dados de analise
de demanda também influen-
ciam o processo de ‘matar’ a
producdo de determinada
peca e retira-las do portfolio.
Quais sao os critérios deter-
minantes e por quanto tempo
uma queda de demanda deve
se manter até que essa deci-
sao seja tomada?

Diego Barco - Quando identifi-
camos um produto entrando no

processo de “giro lento”, utiliza-
mos desses dados para enten-
dermos se o problema pode
estar relacionado a queda de
frota do veiculo ou a outros fato-
res de mercado que podem estar
influenciando no desempenho
das vendas desses produtos.
Se 0 veiculo é antigo e ja esta
fora de linha, a tendéncia é que
a frota anualmente reduza, e
consequentemente, a demanda.
Se as vendas e a frota apresen-
tarem declinio simultaneamen-
te, ja temos a resposta de que o
item esta proximo do final do seu
ciclo de vida. Temos um proces-
SO robusto para a descontinuacao
de produtos, que muitas vezes
pode levar anos até ser concluido.

Novo Varejo - Quais vanta-
gens competitivas a gestao de
portfdlio baseada em dados
da a uma empresa em relagao

R

aquelas que ainda ndo ancora
esse processo em um modelo
data-driven?

Diego Barco - A principal vanta-
gem é na assertividade das
tomadas de decisao, seja de
desenvolvimento, reposicio-
namento ou descontinuacao
de produtos. Um exemplo da
transformacao das analises em
modelo data-driven na nossa
gestao de portfélio é que,
nos ultimos 3 anos, saimos
de 3% de representatividade
de lancamentos nas vendas
mensais para numeros proxi-
mos de 9% nos ultimos meses.
Em um pais com uma frota que
ja ultrapassa 48 milhdes de
veiculos, e uma variedade cada
vez maior de marcas e mode-
los, é impossivel ser assertivo
sem ter um modelo de gestao
baseado em dados reais e
evidéncias concretas.

Diego Barco revela as fontes utilizadas para buscar demandas concretas do aftermarket

Foto: Divulgacdo



TURBINE
SUAS VENDAS

COM OS NOSSOS
PRODUTOS.

PASTILHAS DE FREIO
PARA VEICULOS LEVES

Tecnologia avan¢ada para frenagens mais
seguras e eficientes.

As Pastilnas de Freio AuthoMix sdo fabricadas com
equipamentos de Ultima geragdo utilizando material
orgdnico-metdlico, uma liga metdlica composta por fibras
orgdnicas e sintéticas.

Contando com mais de 200 itens no portfélio, possuem
aplicagdo nas principais montadoras.

» Maior durabilidade: materiais de alta qualidade que aumentam a vida Util do sistema de freios.

» Menos ruido e vibragéio: formulagdo otimizada para uma frenagem silenciosa e suave.

» Alarmes sensoriais de desgaste: eletronico e mecdnico, conforme o modelo do produto.

* Resisténcia: Temperaturas até 300 °C.

« Garantia de Qualidade: Certificada pelo INMETRO, seguindo as nhormas internacionais SAE-J166 e NBR-5520

Acesse o site e conhega Um mixde solugc’ies pdaraoseu A‘ WHOM IX
ARenpaiols saT, ] negoécio de autopecas e motopecas
authomix.com.br R 9 P ? P g Qualidade Original
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Por Lucas Torres
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Lojas oficiais das industrias na Shopee confirmam relevancia
dos marketplaces no Aftermarket Automotivo

Estudos mostram que movimento, embora acelerado, ainda ndo representa risco real de quebra de

cadeia no mercado de reposicdo

Até meados de 2024, o Mercado Livre
reinava absoluto como a principal
plataforma de marketplace no After-
market Automotivo brasileiro - bem
como espelhava como nenhuma outra
a crescente importancia deste canal de
vendas para o setor. De |4 para ca, no
entanto, uma ofensiva estruturada da
Shopee colocou a empresa de origem
chinesa em destaque no jogo e deu ao
mercado de autopecas uma nova confi-
guracao competitiva.

Com uma estratégia baseada em
ampliacao de catalogo, parcerias com
marcas automotivas e investimento
em solucdes logisticas e de integra-
¢do, a plataforma nao sé conseguiu
um salto de 80% em suas vendas na
categoria Auto & Moto no comparati-
vo entre 2023 e 2024, como também
atraiu uma série de players centrais do
mercado automotivo nacional. Ao todo,
ja sao mais de 40 marcas do setor com

lojas oficiais no marketplace.

“Muitas marcas tém nos procurado,
reconhecendo o potencial da Shopee
como um canal de vendas estratégico,
acessado mensalmente por um terco
da populacdo brasileira”, afirma Felipe
Lima, Head de Desenvolvimento de
Negocios da plataforma. "Ac mesmo
tempo, buscamos ativamente parceiros
que compartilhem do nosso compro-
misso com a qualidade, a inovacdo e a
experiéncia do consumidor”.

Segundo o executivo, a chegada da loja
oficial da Chevrolet € um exemplo dessa
sinergia entre industria e canal digital.
O movimento veio acompanhado de
uma parceria com a Alephee, espe-
cialista em integracao de marketpla-
ces, que permite a indUstria alinhar a
gestdo de produtos, anuncios e vendas
na Shopee, o que tem facilitado a digi-
talizacao de todo o ecossistema, das
montadoras as oficinas independentes.

A representatividade do segmento
dentro da plataforma cresceu tanto
que levou ao lancamento, em 2024,
de um espaco exclusivo dentro do
aplicativo dedicado a categoria Auto
& Moto. A area concentra a busca por
pecas, acessorios, pneus, lubrificantes
e outros produtos automotivos, com
filtros e funcionalidades voltadas a
navegacdo técnica dos consumidores,
um diferencial relevante em um setor
onde o erro na especificacdo pode
gerar devolug¢des ou retrabalhos.
“Reconhecemos a crescente rele-
vancia do segmento de autopecas e
acessorios no comércio eletrénico”,
afirma Felipe. “Nossos planos incluem
continuar investindo em recursos e
ferramentas que facilitem a busca,
compra e entrega de produtos, além
de ampliar parcerias para oferecer a
maior variedade e os melhores precos
a0S NOSSOS usuarios”.
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G CAPA

Busca por autopecas cresceu trés vezes na plataforma

Duas das mais recentes
marcas que aderiram ao
modelo de loja oficial na
Shopee foram Marelli Cofap
e Takao, que ingressaram
respectivamente nos meses
de julho e agosto.

“De acordo com o Relatoério
de Transformac¢do Digital
da América Latina, o Brasil
registrou o maior cresci-
mento mundial em comércio
eletrénico em 2024, com um
aumento de 16% nas vendas
online. A entrada da loja
oficial da Marelli Cofap After-
market reforca ainda mais a
importancia da Shopee para
0 mercado de autopecas. Em
2024, o marketplace regis-
trou aumento de trés vezes
nas buscas por autopecas e
um crescimento de mais de
80% nas vendas em compa-
racao com 2023. Com isso,
a Marelli Cofap Aftermar-
ket seque acompanhando
a expansao do comércio
eletrénico no setor automo-
tivo e facilitando o acesso
a autopecas, ao mesmo
tempo em que da conti-
nuidade ao seu modelo de
negocios baseado em parce-
rias comerciais solidas com
0s maiores distribuidores
e revendedores de autope-
cas do mercado de reposi-
cao brasileiro”, destacou a
empresa em comunicado a
imprensa.
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No caso da Takao, a entra-
da na plataforma faz parte
de uma estratégia de aproxi-
macao com o publico digital,
aproveitando o crescimen-
to do canal e a possibilida-
de de ampliar a visibilidade
da marca junto a publicos
B2C e B2B. “As plataformas
de comércio eletrénico vém
ganhando cada vez mais
popularidade entre os repa-
radores, devido a praticida-
de oferecida na aquisicdo de
componentes para reposi-
¢ao. Porisso, é fundamental
contar com uma estrutura
online robusta, que ofereca
a garantia de uma compra
rapida, facil e sequra”, diz
a Diretora de Marketing,

cima de RE10
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Clarissa Pinelli”.

Acessada mensalmen-
te por um terco da popu-
lacdo brasileira, a Shopee
é também, seqgundo o
Sensor Tower, o aplicativo
de compras com o0 maior
tempo médio de navegacdo
por usuario. “Esses dados
comprovam a importancia
do canal para o segmento.
Entendemos que ter uma
loja oficial na plataforma é
essencial para nossos obje-
tivos de negocio, especial-
mente diante da relevancia
crescente do canal junto aos
consumidores”, comenta a

executiva da Takao.
Vale pontuar que, em ambos
0S casos, as lojas oficiais
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atuam como um espaco de
aglutinacdo credenciada de
vendedores autorizados,
sejam distribuidores, redes
de varejo ou centros auto-
motivos. A l6gica por tras do
modelo é simples - preser-
var os elos da cadeia tradi-
cional ao mesmo tempo em
que se aproveita a capilari-
dade e o trafego das plata-
formas digitais.

Esse, alias, é o caso das
demais industrias presen-
tes na Shopee, o que indica
que, ab Mmenos por enquan-
to, 0 avanc¢o dos marketpla-
ces tem procurado preservar
a venda de ‘dltima milha' nas
mdos dos parceiros tradicio-
nais na cadeia.
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G CAPA

Atuacao D2C ainda é excecdo no Brasil e no mundo

Embora uma possivel quebra
na cadeia siga gerando
temor toda vez que fabrican-
tes se engajam em iniciativas
que os colocam em contato
mais proximo do consumi-
dor final, o cenario pratico
e estudos conduzidos por
organizacdes respeitadas
mostram que essa ruptura
ainda esta distante.

Um survey realizado pela
KPMG que ouviu 100 execu-
tivos de grandes empre-
sas de diversos setores,
incluindo dois do mercado
automotivo, mostrou que,
apesar do interesse crescen-
te das marcas em explorar
canais diretos ao consumi-
dor (D2C), hd uma série de
barreiras estruturais que
tornam o movimento desa-
fiador, especialmente em
setores com operagodes
complexas e cadeias tradi-
cionais consolidadas.

De acordo com 0s respon-
dentes, os principais entra-
ves incluem o alto custo

ANUNCIE
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de marketing necessario
para atrair trafego quali-
ficado, a dificuldade em
montar operacdes robus-
tas de atendimento ao
consumidor e os desafios
logisticos relacionados a
‘Ultima milha’, devolucdes
e trocas. Em outras pala-
vras: vender direto é mais
do que abrir um site, exige
estrutura, investimento e
competéncias que muitas
industrias ainda estdo longe
de dominar.

Essa visao é corrobora-
da por andlises do Boston
Consulting Group (BCG),
que Vvém apontando ha
anos que, no Aftermarket
Automotivo, a venda direta
pura esbarra em questdes
técnicas, operacionais e
estratégicas. A consulto-
ria destaca, por exemplo,
gue marcas que buscam o
modelo D2C enfrentam nao
s6 o risco de canibalizar
seus canais de distribuicdo
parceiros, como também

precisam desenvolver capa-
cidades digitais profundas,
como CRM, campanhas
personalizadas, SAC 24/7
e estratégias de retencdo,
geralmente inexistentes em
industrias focadas tradicio-
nalmente em B2B.

Vendas D2C
respondem

por apenas

5% do total
comercializado
pelo Brasil. Nos
Estados Unidos,
este numero
chega a 15%

Além disso, o BCG argumen-
ta que o consumidor médio
de pecas automotivas ainda
vé no varejista ou no meca-
nico um ator de confianca
e consultoria técnica, o que

Automotivo

limita a efetividade de abor-
dagens diretas sem inter-
mediacao. O resultado é
gue muitas empresas, ainda
que desejem aumentar sua
proximidade com o consumi-
dor final, optam por mode-
los hibridos, como as lojas
oficiais em marketplaces
operadas por parceiros certi-
ficados. Esse arranjo oferece
a vantagem de estar presen-
te em canais digitais com alto
trafego, como a Shopee ou
0 Mercado Livre, sem arcar
com 0s custos e riscos de um
D2C 100% proprietario.

Os nUmeros confirmam esse
cenario. Seqgundo dados
da eMarketer, apenas 5%
das vendas online no Brasil
acontecem via canais diretos
da industria. Nos Estados
Unidos, onde o ecossiste-
ma logistico e digital é mais
amadurecido, esse percen-
tual chega a 15%, ainda
assim longe de representar
uma disrupc¢ao da cadeia
tradicional.

(N

na midia do Aftermarket

B comercial@novomeio.com.br
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G CAPA

Vendas digitais sao realidade,
mas articulacao junto aos
reparadores ainda é barreira

A énfase dada pela Shopee ao
mercado de autopecas esta
longe de ser um movimen-
to isolado. A consolidacdo do
ambiente digital como canal
estratégico para o aftermarket
€ UM processo em curso, e 0s
numeros ajudam a dimensionar
a forca dessa tendéncia.

De acordo com o Mercado
Livre, por exemplo, as autope-
cas representam 13% do total
de seu faturamento no Brasil,
sendo este um dos segmentos
mais estratégicos para a compa-
nhia em toda a América Latina.
Para Fernanda Giacon, Geren-
te Sénior de Comunicacdo,
Exceléncia Comercial, Clientes
e Estratégia da ZF América do
Sul, 0 avanco do conceito de
marketplace é consistente e
deve se intensificar. “Quando
a gente olha 0 nosso mercado
e compara com 0s outros que
estao um pouquinho a frente
do Brasil na digitalizacdo, eu
acho que todo mundo tem
certeza que vai crescer. Nao
tem nenhuma perspectiva de
que esse modelo de negdcio
Nao seja 0 que os consumido-
res estao buscando hoje”.
Ainda assim, o caminho até uma
digitalizacdo ainda mais signifi-
cativa da venda de autopecas
de reposicao passa por um

20

gargalo importante: o relacio-
namento com os reparadores.
[sso porque, os marketplaces
ainda enfrentam dificuldades
para atender plenamente o
canal B2B.

A Shopee, por exemplo, reali-
za vendas apenas para CPFs,
0 que limita sua penetracdo
direta junto as oficinas. Ja o
Mercado Livre, embora atue
com CNPJs, reconhece que
ainda ha espaco para crescer
junto a esse publico.

"A verdade é que eles seguem
sendo minoria, ja que repre-
sentam apenas 2,7% do total
de compradores da categoria.
Ainda assim, o fato do ticket
meédio deste publico ser mais
alto faz com que a parcela de
compras realizadas pelos repa-
radores seja algo relevante -
correspondendo por 27% do
faturamento total do segmen-
to de autopecas’, afirmou o
responsavel pelo Aftermarket
Automotivo do Mercado Livre
na Argentina - antes de comple-
mentar: “Queremos avancar
ainda mais, por isso estamos
investindo na nossa unidade
de mercado chamada ‘Venda
B2B', na qual estamos analisan-
do o que temos de melhorar
internamente para tornar ainda
mais atrativa a experiéncia de

Reparadores ainda fazem cotaces por WhatsApp e processo de compra carece de mais

eficiéncia

consumo dessas pessoas que
compram por volume”.
Segundo Fernanda Giacon,
essa dificuldade de modifi-
car os habitos de compra dos
reparadores pode estar com 0s
dias contados. Ela destaca que,
com o0 aumento da complexida-
de dos sistemas veiculares, os
proprios profissionais da repa-
racao tém buscado mais agili-
dade, confiabilidade e eficiéncia
nas compras de pecas. Nesse
contexto, os marketplaces
tendem a ganhar espaco. O
desafio, no entanto, é adaptar a
experiéncia de compra as parti-
cularidades do setor.

A executiva lembra que a maior
parte dos reparadores ainda
recorre a praticas manuais,

como 0 envio de mensagens
por WhatsApp para diferentes
varejistas com quem ja tém rela-
cao, um modelo que, para ela,
esta em claro processo de obso-
lescéncia. "Ele vai recebendo
essas cotacdes ali ao longo de
algumas horas. Quando conse-
gue toda a disponibilidade das
pecas que precisa e 0s pregos,
ele decide se vai comprar tudo
num lugar sé ou se vai pedir em
mais de um lugar. Entdo é bem
ineficiente ainda a forma como
as oficinas fazem a compra das
pecas. A popularizagdo e o apri-
moramento dos marketplaces
ajudam a dar mais eficiéncia
para essas compras”, decreta
Fernanda Giacon.

Entender o perfil do consumidor, incluindo
dados do Mercado Livre mostram que
reparador segue sendo o principal
comprador de autopecas

+ o volume de itens pedidos nas vendas B2B é, em média,

4 vezes maior.

0 ticket médio das vendas B2B é cerca de 33% maior em

relacdo as negocia¢des B2C.
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Um dos mais recorrentes
temas de antropologia filo-
sofica é como estar prepara-
do para os imprevistos, para o
imprevisivel. Filosofos pré-so-
craticos e contemporaneos
discutem o tema levando em
conta que a vida humana é
um conjunto de incertezas
e imprevistos, mas, todas as
vezes que o inesperado ocorre
0 ser humano parece nunca
estar preparado.

Dai o valor das religides que
oferecem um caminho de
enfrentar essas situacoes

Como estar preparado para o inesperado?

com menos sofrimento. Rela-
tos médicos afirmam que
pessoas de fé enfrentam com
mais forca interior as situacoes
imprevisiveis, inclusive a morte.
A verdade é que o ser humano
acredita sempre que as tragé-
dias que vé acontecer na vida
de outras pessoas jamais lhe
acontecerao. Embora acreditar
que Coisas ruins so acontece-
rao para as outras pessoas seja
uma atitude irracional é aqui
gue encontramos a semente da
esperanca. E a vida sem espe-
ranca ndo vale a pena ser vivida.

MORCEGUINHO &
BANDEJAS
AUTOMOTIVAS

<
+ Durabilidade

@ igpbr.com
igp.oficial
R, 11 4070-8000

Qualidade
+ Desempenho

E quando falo do inespera-
do, ndo quero me limitar a
problemas de saude ou perda
de entes queridos. Veja quan-
tos inesperados acontecem
na empresa. A pessoa de
maior confianca foi descoberta
cometendo desvios financeiros
ha meses. O comprador em
quem confidvamos cegamen-
te fazia compras de materiais
inferiores pedindo propinas
aos fornecedores. O respon-
savel pelo desenvolvimen-
to de novos produtos vendia
Nossos segredos aos NOSSO

Por Luiz Marins

Luiz Marins é antrop6logo, escritor,
palestrante (www.marins.com.br)

maior concorrente. Vocé
mesmo pode preencher esta
lista com sua propria expe-
riéncia pessoal e profissional.
Como estar preparado? Pense
nNisso. Sucesso!
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Por Lucas Torres

G BALCONISTAS

Saiba como os Balconistas do
Brasil estdo se capacitando

Profissionais ouvidos pelo NV contam suas
experiéncias e habitos na busca por
aprimoramento profissional

O mercado de autopecas exige
uma preparacao especial dos
balconistas. Afinal, suas fun¢des
vao muito além do atendimen-
to e do fechamento das vendas.
Entre outras atribuicoes, esses
profissionais tém de saber
operar catalogos complexos
com uma quantidade de codi-
gos de pecas cada vez maior e
em constante atualizacao.

André Fernandes Santana

E neste contexto que a capaci-
tacao ganha importancia espe-
cial. Nao por acaso, o Instituto
da Qualidade Automotiva (IQA)
criou, em 2023, uma certificacao
especial para todos os profis-
sionais envolvidos com vendas,
a fim de verificar seus niveis de
preparacao em quesitos diver-
SOs que vao das técnicas de
comercializacao a capacidade de

Referéncia Autopecas - Bezerros (PE)
“Desde que entrei no setor de autopecas, participo em média de 3a 4

capacitacBes por ano, entre cursos técnicos, treinamentos de vendas e eventos
do setor. Acredito que a atualizacao constante é essencial, tanto para oferecer
um atendimento de qualidade quanto para acompanhar a evolucao dos
produtos e tecnologias automotivas. Uma das capacitagdes mais marcantes
foi um treinamento técnico sobre suspensao automotiva, promovido por um
fabricante parceiro. Foi ali que aprofundei meu conhecimento sobre novas
tecnologias de amortecedores e 0s demais componentes que fazem parte
do sistema. Isso me ajudou a orientar melhor os clientes na escolha de pecas
e também a ganhar autoridade no balcdo. Outro curso que me impactou foi
um workshop de marketing digital voltado para autopecas, que me mostrou
0 poder das redes sociais para atrair e fidelizar clientes. Foi 0 pontapé para

comegarmos a divulgar nossos diferenciais
no Instagram e montar campanhas mais
estratégicas. Quem mais me incentivou

p:
Pt

Complexidade crescente do mercado exige profissionais cada vez mais preparados

atuar como um legitimo consul-
tor automotivo.

Mas sera que os profissionais do
setor estdo engajados em trei-
namentos que os possibilitem
ter uma trajetoria de melhoria
continua? E mais, sera que seus

meu crescimento

empregadores atuam como
incentivadores deste processo?
Sao essas perguntas que a 2°
edicdo da série Balconistas do
Brasil buscou responder ao
ouvir vendedores de autopecas
de diferentes regides do pais.

Ryquelme Gama de Souza (a direita)
Lemarauto Auto Pecas - Sao Joao de Meriti (R))

“Desde que entrei no setor, participo em média

de 3 a5 capacitacdes por ano. Essas formagoes
envolvem treinamentos técnicos, atendimento

ao cliente, além de atualizacdes sobre produtos

e sistemas da empresa. Sempre busco aproveitar
a0 maximo essas oportunidades, pois acredito

que estar atualizado € essencial para prestar um
bom atendimento e acompanhar as mudangas do
mercado. Muitas vezes, também compartilho o que
aprendo com os colegas, criando um ambiente de
troca de conhecimento. Essas capacitacdes tém sido
fundamentais para

profissional. Elas ndo
apenas ampliam meus

—

Foto: Shutterstock
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Foto: Divulgagao

conhecimentos, mas
também me ajudam
a lidar melhor com os
desafios do dia a dia
no setor”,

a buscar essas capacitacdes foi 0 proprio
mercado, que sempre cobra conhecimento
técnico e postura comercial, obrigando vocé a
sair da zona de conforto e estudar mais, para
ndo ficar para tras”.
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G BALCONISTAS

Caio Duarte Cavalcante Nathan Gustavo Zagui
Auto Pecas Guaxinim - Mombaca (CE) Auto Pecas Zagui -

“Participei de alguns cursos pagos - uns foram muito bons, outros nem tanto -, mas Campo Limpo Paulista (SP)
acredito que a maior capacitacdo mesmo vem do dia a dia no balcdo. Desde a pré- Cheguei no balcdo, pois sempre gostei
adolescéncia, tive a oportunidade de trabalhar ao lado de grandes profissionais. Aprendi muito de entender sobre carros. Além
muitos ‘macetes’ com eles, e esses aprendizados foram fundamentais quando, ainda na disso, meu pai ja tinha uma pequena
adolescéncia, precisei assumir 0 balcdo por conta da saida dos vendedores mais experientes, autopecas, 0 que me incentivou a

que foram transferidos para outras filiais da loja. Quem mais me incentivou nesse processo entrar para 0 ramo e a querer escalar o
fui eu mesmo. Sempre fui muito curioso e tinha essa vontade de me aprofundar. Quando negacio. No inicio da minha trajetoria,
nao consequia resolver algo com o cliente, esperava ele sair e ia estudar sobre aquilo até eu fazia em média 5 por ano — fizem
entender completamente. Isso me ajudou demais. Também levei muitos catalogos de pecas torno de 15 nos meus 3 primeiros anos.
para casa e passava horas lendo, analisando imagens, descri¢coes Fiz cursos dos proprios fabricantes

e aplicagbes. Aquilo virou uma das minhas principais fontes de : = etambém sobre
aprendizado e consulta, me ajudando a entender ndo so as pegas, - ! , VBN administracdo. O que
mas também sua compatibilidade com diferentes veiculos. No Sl 3l mais me ajudou foi sobre
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comeco da minha carreira, organizei meus estudos por setores: " ’ i 0S processos gerenciais -
comecei com a linha leve, estudando bastante freio e suspensao. - " Wl daloja, ja que, no balcdo, ' /é
Quando ja estava mais sequro, me apaixonei por motor. E, por fim, > < “J confesso que ndo achei um mh. U
descobri o que virou minha maior paixdo: a linha pesada”. ' ; Curso convincente. -

Transformar o mercado brasileiro de manutencdo automotiva por meio da inteligéncia analitica. Essa é a proposta do After.Lab,

ndcleo de inteligéncia de negécios da Nhm Novomeio Hub de Midia , responsavel pelos estudos mais importantes do mercado:

Maiores e Melhores em Distribuicdo de Autopecas - Edicoes Nacional, Regional e Pesados, Prémio Inova, Autop of Mind,
MAPA, ONDA, VIES, META, LUPA e IAA - indice das acoes automotivas.

Sao quase 30 anos liderando estudos de grande relevancia para o setor.

VAMOS FAZER NEGOCIOS INTELIGENTES JUNTOS?

@=ree Jinova Hoeoinns MAPA ONDA VIES META LUPA iaal-- ..
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GUIA DAS TENDENCIAS
DO VAREJO
2° SEMESTRE DE 2025

Prepare seu negocio para os desafios e oportunidades!

EM NOSSO EBOOK
VOCE VERA:

« TENDENCIAS EMERGENTES
NO VAREJO AUTOMOTIVO;

« ACOES PRATICAS PARA SE
DESTACAR DA CONCORRENCIA;

* INTELIGENCIA ARTIFICIAL -
COMO USAR ATECNOLOGIA
A SEU FAVOR,;

* USO DE DADOS PARA
PERSONALIZAR VENDAS
E FIDELIZAR CLIENTES.

CLIQUE AQUI, CADASTRE-SE E TENHA ACESSO
AO MATERIAL COMPLETO. E GRATUITO!
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Tunisia intensifica acdes para fortalecer setor de autopecas

A ministra da Industria, Mine-
racao e Energia da Tuni-
sia, Fatma Thabet Chiboub,
defendeu a intensificacdo da
coordenacao entre os diver-
sos agentes envolvidos na
implementacao do projeto
"Cidade Automotiva Inteli-
gente". A iniciativa visa impul-
sionar o setor de autopecas
no pais, seqgundo informou a
Tunis Afrique Presse, parceira
da TV BRICS.

De acordo com a ministra,
0 projeto, que vem atraindo
crescente interesse de investi-
dores, esta em sintonia com a
Estratégia Nacional de Indus-
tria e Inovacao e com o Pacto

de Competitividade da Indus-
tria Automotiva, com vigéncia
até 2027.

Ela ressaltou que a iniciativa
contribuira para consolidar a
Tunisia como um polo regional
de producao de componentes
automotivos, além de aumen-
tar o valor das exportacdes
nacionais. Atualmente, o setor
redne cerca de 300 empresas,
responsaveis por mais de 120
mil empregos. O volume de
producdo chega a 8 bilhdes
de dinares tunisianos (apro-
ximadamente R$ 13 bilhdes),
enquanto as exportacgdes ultra-
passam 7,5 bilhdes de dinares
(cerca de R$ 12 bilhdes).

’}
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Pais vem se consolidando como polo regional de produgdo de autopecas

Setor automotivo argentino analisa nova normativa sobre
componentes de seguranca

Foi realizada uma reuniao
informativa com o Eng. Javier
Ignacio Cardini, Subsecre-
tario de Gestao Produtiva
da Nacao, e o Dr. Fernando
Blanco Muifio, Subsecreta-
rio de Defesa do Consumi-
dor e Lealdade Comercial,
com o objetivo de analisar a
nova normativa sobre auto-
pecas de seguranca no que
diz respeito a obrigatorieda-
de de contar com as certi-
ficacdes pertinentes, rede
de laboratorios e eventuais
descumprimentos da Lei

28

de Lealdade Comercial e
de Defesa do Consumidor.
O encontro contou com a
participacao de cerca de 50
empresas associadas.

A AFAC (Associacdo de Fabri-
cas Argentinas de Compo-
nentes) sera um ator
relevante tanto para escla-
recer ddvidas normativas
e operacionais que surjam
durante a transicdo, como
também para receber e enca-
minhar possiveis denun-
cias de irregularidades e
descumprimentos.

=
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Mercado argentino avanga nas exigéncias de qualidade

Foto: Shutterstock
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a midia do aftermarket automotivo

Traga sua marca para nossos
ambientes digitais

- I\ novovarejo

___ VAREJO ADOTA O PIX
F' PARCELADO COMO OPGAO
» DEMOCRATICA DE ACESSO AO
Al .
- CREDITO

em laboratério

189 mil interacoes no site

68 mil impressoes em
nossas redes sociais

+2M de disparos de email
feitos para mais de
30 mil contatos qualificados

*Dados do primeiro semestre de 2025
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Sindirepa SP e Sebrae promovem evento sobre ESG para oficinas

Pauta comum em cursos
e estratégias de gestao, o
termo ESG (sigla para Ambien-
tal, Social e Governanca, em
portugués) € popular entre
empresarios e consumido-
res que estao cada vez mais
alinhados a empresas que
adotam praticas ambiental e
socialmente comprometidas
com o bem-estar e qualida-
de da comunidade. A fim de
divulgar essas ideias e auxiliar
empresarios que atuam na
reparacdo automotiva a imple-
mentar praticas sustentaveis, o
Sindirepa-SP em parceria com
0 Sebrae promoveu a capaci-
tacao gratuita “Jornada Acelere

para Crescer: Lidere com prati-
cas ESG e potencialize seus
resultados”.

Os participantes assistiram a
palestra da assessora ambiental
do Sindirepa-SP, Judi Cantarin,
que mostrou que adotar prati-
cas ESG vai além da responsa-
bilidade socioambiental, pois
aprimora a eficiéncia operacio-
nal, previne multas e acidentes,
elimina passivos trabalhistas,
promove saude e seguran-
¢a, transforma descartes em
receita, atrai talentos, clien-
tes e parceiros estratégicos. A
palestrante reforcou que imple-
mentar praticas ESG abre novas
oportunidades de negdcios

para as oficinas mecanicas, ja
que os consumidores prefe-
rem empresas comprometi-
das com questdes ambientais,
além do aumento de normas
ambientais regulatdrias no
setor automotivo. Ela também
explicou como organizar um
fluxo eficiente de residuos e
quais sdo os riscos do descar-
te inadequado. “O recomenda-
do é a parceria com empresas
especializadas em coleta, trans-
porte e destina¢ao de residuos”.
A implantagdo de tecnologias
para a reducao de emissodes,
como equipamentos moder-
no menos poluentes, a redu-
¢do do consumo de energia e

0 USO responsavel de recursos
naturais também devem estar
na agenda ESG das oficinas.

Para finalizar, Cantarin explicou
que toda a equipe precisa ser
treinada e engajada na gestao
sustentavel da oficina, além de
defender a importancia estra-
tégica das praticas ESG. “O
setor automotivo brasileiro esta
vivenciando uma importante
transformacdo em direcao a
sustentabilidade, com empre-
sas especializadas em trans-
formar negdcios através de
estratégias ambientais, sociais
e econdmicas. A gestdo eficien-
te de residuos emerge como
protagonista nessa mudanca”.

Frasle Mobility apresenta inovacao sustentavel com discos
de freio nanoestruturados

A Frasle Mobility participou do
18° Simpodsio de Novos Mate-
riais e Aplicacdes na Mobilida-
de, promovido pela Sociedade
de Engenheiros da Mobilidade
(SAE Brasil), nos dias 19 e 20 de
agosto, e apresenta uma solu-
cao conceitual para discos de
freio Fremax, desenvolvida a
partir de uma inovadora liga
metalica nanoestruturada. A
tecnologia aplicada permi-
te uma significativa redu-
cdo no desgaste do disco de
freio, aprimoramento de suas
propriedades mecanicas e
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reducdo de emissdes.

A proposta traz ganhos signi-
ficativos em propriedades
mecanicas, 0 que possibilita a
reducao de massa, do desgaste
dos componentes e da emissao
de particulas. Este ultimo ponto
é especialmente relevante por
conta do crescente interes-
se em solucdes que reduzam
a emissao de particulados do
sistema de freio, uma vez que
serdo limitadas pela norma
Euro 7, que entrara em vigor a
partir de 2026 na Europa.
“Esta solucao é muito diferente

de outras alternativas para redu-
cao de emissao de particulados
que envolverm uma complexa
deposicdo de camadas endure-
cidas na superficie do disco de
freio. A nossa é menos comple-
Xa e, assim, mais competitiva por
envolver diretamente a modifi-
cacao da liga de ferro fundido
cinzento. A proposta da Frasle
Mobility é mais sustentavel,
COmM menor coNsumo energeé-
tico, menor custo de producao
e possibilidade de reciclagem
completa dos discos ao fim
de sua vida util. Além disso, a

tecnologia tem potencial para
atender os rigorosos limites
estabelecidos pela norma Euro
7", explica o diretor de Enge-
nharia e Vendas OEM da Frasle
Mobility, Luciano Matozo.

Tecnologia possibilita a reducdo de massa,
do desgaste dos componentes e da
emissdo de particulas

Foto: Divulgagao



MDIC emite nota sobre a Ordem Executiva dos EUA direcionada as
exportacoes brasileiras

O Ministério do Desenvolvi-
mento da Industria, Comér-
cio e Servicos informou em
nota que aproximadamen-
te 44,6% das exportacdes
brasileiras para os EUA estao
fora da tarifa adicional de
50% aplicada unilateralmen-
te pelo governo norte-ameri-
cano a partir de 30 de julho.
A ordem executiva assina-
da pela Casa Branca traz
uma lista com cerca de 700

produtos que ficaram de
fora da medida, entre eles
avides, celulose, suco de
laranja, petrdéleo e minério
de ferro.

Segundo levantamento
preliminar da Secretaria de
Comércio Exterior do Minis-
tério (Secex/MDIC), a tarifa
adicional de 50% incidi-
ra sobre 35,9% das expor-
tacbes brasileiras para
os Estados Unidos, o que

Exportacao brasileira aos EUA em 2024

Categoria

Total

Produtos sujeitos a ordem executiva de

30/07 (tarifa adicional de 10% + 40%)

Produtos excluidos expressamente da

ordem executiva de 30/07 (tarifa adicional

de até 10%)

Produtos sujeitos a tarifas especificas,

aplicadas a todos os paises (Se¢do 232)
Aplicam-se as tarifas de 25% para autopegas,

Valor Participacao
(US$ bilhdes) (%)
404 100%
14,5 35,9%
18,0 44,6%
79 19,5%

automoveis; 50% para aco, aluminio e cobre

correspondeu a US$ 14,5
bilhdes em 2024. Estao
expressamente excluidas
da cobertura da ordem
executiva assinada, 44,6%
das vendas brasileiras para
o0 mercado americano (US$
18 bilhdes em 2024). Além
disso, 19,5% das expor-
tacdes brasileiras para os
EUA estdo sujeitas a tari-
fas especificas, aplicadas a
todos os paises, correspon-
dendo em 2024 a US$ 7,9
bilhdes. Essas tarifas foram

adotadas com base em
seguranc¢a nacional (Sec¢do
232) e, sobre esses produ-
tos, nao se aplica a medida
anunciada ontem. No caso
de autopecas, por exemplo,
a aliquota é de 25%, aplica-
vel a todas as origens.

Em linhas gerais, a maior
parte das exportacdes brasi-
leiras (64,1%) seque concor-
rendo com produtos de
outras origens no merca-
do americano em condicdes
semelhantes.

Exportacao brasileira aos EUA em 2024

US$ milhdes
Cap Descricdo

Total

Veiculos automoveis, tratores,

ciclos e outros veiculos
terrestres, suas partes e
acessorios

Excluidos Sujeitos
da ordem a ordem
executiva (A) executiva (B)
17.985,5 14.504,2

- 313,1

IQA abre inscricoes para o 11° Forum da Qualidade Automotiva

O IQA - Instituto da Qualida-
de Automotiva abriu oficial-
mente as inscricdes para o
11° Férum IQA da Qualida-
de Automotiva, que acon-
tecera no dia 9 de outubro
de 2025, em Sao Paulo (SP).
Com o tema “Coexisténcia
Tecnoldgica e o Impacto dos
Fatores Globais na Qualidade

Automotiva: Navegando
em Tempos de Mudanca”, o
evento reunird representan-
tes de toda a cadeia automo-
tiva para debater tendéncias,
desafios e solucdes que
moldam o futuro da indus-
tria. Garanta sua vaga em
www.forumiga.com.br.

A programacdo contara com

painéis, palestras e debates
sobre inovacao, sustentabi-
lidade, transformacdo digi-
tal, cadeias de suprimentos
e 0Ss impactos das mudancas
globais na qualidade auto-
motiva. O objetivo é promo-
ver a troca de experiéncias e
estimular reflexdes sobre a
qualidade como diferencial

competitivo em um cenario
cada vez mais dinamico.

"O Forum IQA da Qualida-
de Automotiva chega a sua
112 edicao como um espaco
essencial de dialogo sobre
0s caminhos da industria
diante de um cenario global
de transformacdes. Quere-
Mos reunir especialistas
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e liderancas para discutir
como a coexisténcia tecno-
|6gica, a inovagdo e 0s novos
modelos de negdcio impac-
tam a qualidade, a sequran-
ca e a competitividade do
setor. Este € um momento
de troca e construcdo cole-
tiva, em que a qualidade
continua sendo o grande
diferencial para o futuro da
mobilidade", afirma Claudio
Moyses, diretor-presidente
do IQA.

(Fenabrave), Alcides Acerbi
Neto (Sicap), Antonio Fiola
(Sindirepa), Heber Carlos de

O evento, que conta com
patrocinio bronze da Bosch,
ja tem diversos palestran-
tes confirmados, entre
eles: Claudio Moyses (IQA),
Claudio Sahad (Abipecas-
-Sindipecgas), Fernando
Petrolino (ElringKlinger), Joel
dos Anjos (AGCO), Maiara
Castro (Stellantis), Gabor
Deak (Abipecas-Sindipecas),
Ricardo Roa (KPMG), Ricar-
do Martins (Hyundai), Jose
Lewton Monteiro Junior

y 4

orum

IQA da Qualidade Automotiva
Coexisténcia Tecnoldgica e o Impacto dos
Fatores Globais na Qualidade Automotiva:

Navegando em Tempos de Mudanca

11

Carvalho (Sincopecas), Rodri-
go Carneiro (Andap) e José
Arnaldo Laguna (Conarem).

Evento serd realizado em 9 de outubro, em Sdo Paulo, e reunird especialistas e liderancas

Bright Consulting lanca primeiro relatorio mensal de veiculos Premium

A Bright Consulting passa a
acompanhar mensalmen-
te o desempenho do merca-
do automotivo Premium,
trazendo andlises detalha-
das de marcas, segmentos e
tendéncias. O primeiro relato-
rio complementa as analises
do mercado como um todo.

O mercado automotivo
Premium fechou julho de
2025 com 4.525 unidades
emplacadas, um crescimento
de 2,9% em relacao a junho
(4.396), embora 7,9% abaixo
de julho de 2024 (4.915).

BMW continua mandando na elite dos automaéveis vendidos no Brasil
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No acumulado do ano, sao maiores quedas: Mercedes-
29.798 unidades, uma leve -Benz:(19,3% - 16,4%); Volvo:
alta de 1,4% frente ao mesmo  (18,1% = 16,2%); Zeekr: (0,8%
periodo de 2024 (29.389). A = 0,6%). Com isso, o0 ranking
participacdo da venda direta das montadoras Premium
recuou para 24,6%, abaixo dos no comparativo entre julho
25,5% de junho e dos 26,4% e junho de 2025 ficou assim:
de julho de 2024, enquanto o 1. BMW: 34,6% (vs. 30,9%); 2.
showroom cresceu, fechando Mercedes-Benz: 16,4% (vs.
com 4.525 unidades (+38,1% 16,7%); 3. Volvo: 16,2% (vs.
frente a junho). 17,5%); 4. Porsche: 10,2% (vs.
Entre as montadoras, os 11,0%); 5. Audi: 7,4% (vs. 9,2%).
destaques positivos foram: Sao Paulo segue como prin-
BMW: (29,6% - 34,6%); cipal mercado Premium, com
Land Rover: (6,2% = 6,7%); 40,3% das vendas (1.822
Lexus: (2,2% - 2,7%). Ja as unidades), seguido por
Santa Catarina (10,0%), Minas
Gerais (7,1%) e Parana (7,0%),
confirmando a forca da regiao
Sul no segmento de luxo. Os
SUVs representaram 55,9%
das vendas Premium em
julho, seguidos por Sedas
(18,2%) e Crossovers (16,8%),
evidenciando a preferéncia do
consumidor por veiculos de

Foto: Divulgagao

maior porte e versatilidade.
Os veiculos eletrificados
totalizaram 2.305 unidades,
praticamente estaveis frente
a junho (2.372) e levemen-
te abaixo de julho de 2024
(2.627), acumulando 15.398
unidades no ano. Eles repre-
sentaram 50,9% do mix
Premium em julho, de forma
diferente do mercado total,
onde os eletrificados tém
aproximadamente 10% das
vendas. A distribuicdo foi:
PHEV (37,6%), BEV (25,3%),
MHEV (32,5%) e HEV (4,6%).
O Volvo EX30 se destacou
entre os BEVs (203 unidades),
0 XC60 manteve a lideranca
nos PHEVs (318), o BMW X1
foi destaque entre os veiculos
a combustdo (542), o Merce-
des-Benz Classe GLB lide-
rou entre os MHEVs (157) e o
Lexus NX350h brilhou entre
0s HEVs (49).

Foto: Divulgagao



Apos queda em junho, custo do frete volta a subir

De acordo com dados da
Ultima anélise do Indice de
Frete Rodoviario da Edenred
(IFR), com base em dados
exclusivos da plataforma
Repom, o preco médio do
frete por quildmetro rodado
no Pais voltou a registrar alta
em julho. O valor médio nacio-
nal passou de R$ 7,35 em
junho para R$ 7,40 em julho,
registrando, assim, aumen-
to de 0,68%. A alta pode ser
explicada, principalmente,
por um fator: o agronegacio.
A segunda quinzena do més
foi marcada pelo inicio do
escoamento da segunda safra
de milho. A retomada desse
fluxo aumentou a demanda
por transporte e pressionou,

ainda que de forma discreta,
0s precos médios do frete.

Do lado dos combustiveis,
O cenario ndo apresentou
grandes oscilagdes. Segun-
do o Indice de Precos Eden-
red Ticket Log (IPTL), o diesel
comum teve uma variacao
positiva de 0,16% em julho,
alcancando o valor médio
de R$ 6,15 nos postos. Ja o
diesel S-10 seguiu em queda,
com recuo de 0,16%, sendo
comercializado, em média, a
R$ 6,17. Essa estabilidade nos
precos ajuda a entender por
gue a variacdo no valor do
frete nao foi mais significativa.
“O aumento observado em
julho reflete, sobretudo, o
impacto da movimentagao

agricola, que ganhou forca
nos ultimos dias do més.
A segunda safra de milho,
comegou a ser escoada,
gerou maior demanda por
transporte, pressionando
0S pregos, mesmo com O
combustivel ainda em pata-
mares estaveis”, analisa Vini-
cios Fernandes, Diretor da
Edenred Frete.

Para agosto, 0 cenario segue
indefinido. “As movimen-
tacdes no campo devem
continuar influenciando a
demanda, mas seguimos
atentos a possiveis variacoes
no cambio, no preco do diesel
e nas decisdes econdmicas
que vém do cenario inter-
nacional. Sao variaveis que

podem alterar a trajetdria do
frete nas proximas semanas’,
conclui Vinicios.

O IFR é um indice do preco
médio do frete e sua compo-
sicdo é levantada com base
nos dados exclusivos das
8 milhdes de transacdes
anuais de frete e vale-pe-
dagio administradas pela
Edenred Repom.

I

Agronegdcio contribuiu para aumento de
0,68% em relacdo ao més anterior

Programa Carro Sustentavel faz vendas de
modelos 1.0 saltarem 13%

O programa Carro Susten-
tavel, lancado recentemen-
te pelo governo federal, fez
as vendas de modelos 1.0
no Brasil crescerem 13% em
julho, em relacdo a junho, e
11,35% quando na compa-
racdo a julho de 2024. Os
dados foram apresentados
pelo presidente da Fenabrave
(Federacao Nacional da Distri-
buicdo de Veiculos Automoto-
res), Arcélio Alceu dos Santos
Junior, ao vice-presidente e

ministro do Desenvolvimen-
to, Industria, Comércio e
Servicos (MDIC), Geraldo Alck-
min, durante visita dos dois a
concessionarias de Brasilia no
inicio de agosto.

O programa do governo reduz
as aliquotas de IPI dos carros
mais leves e econdmicos,
movidos a energia limpa e que
atendam a requisitos de reci-
clabilidade e seguranca veicu-
lar. Para veiculos compactos
com alta eficiéncia energética

e fabricados no Brasil, o IPI foi
zerado. Com a medida, a redu-
cao dos precos dos chamados
carros de entrada chegou, em
alguns casos, a R$ 13 mil.
Uma concessionaria da Fiat
visitada por Alckmin infor-
MOou ao vice-presidente que
0S negocios em julho pratica-
mente dobraram em relacdo
a junho. A venda do modelo
Argo, por exemplo, saltou de
40 para 76 unidades, e a do
Mobi, 25 para 40.

Dados foram apresentados pela Fenabrave
a0 vice-presidente Geraldo Alckmin durante
visita a concessionarias
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Fernanda Giacon assume nova posicao na ZF em Barcelona

A executiva Fernanda Giacon,
nome de destaque no setor
automotivo e de reposicao
no Brasil, assume um novo
e estratégico desafio global:
estruturar, do zero, 0 novo
escritorio da ZF em Barcelo-
na, na Espanha, voltado ao
desenvolvimento do market-
place B2B da empresa na
Europa. A movimentacao
reforca a estratégia de digi-
talizacao da ZF e o posicio-
namento da executiva como
uma das principais lideran-
cas femininas no setor.
Com autonomia total, Fernan-
da serd responsavel por
montar a operacdo, estabele-
cer metas e liderar a estrutu-
racao de equipes e processos.
A missdo tem como base o
sucesso do projeto brasilei-
ro, que foi pioneiro no grupo
e hoje é considerado “best
practice” global. O marketpla-
ce da ZF no Brasil — voltado
exclusivamente as oficinas
mecanicas — € hoje referén-
Cia no setor e servira como
modelo para expansao inter-
nacional. Vale destacar que o
escopo da funcao esta volta-
do ao desenvolvimento do
negocio digital, e ndo inclui
acOes de marketing.

Mesmo com o0 novo desa-
fio internacional, Fernanda
continuara contribuindo com
suas atividades no Brasil,
sem substituicdo direta

34

neste momento. Com soélida
experiéncia no desenvolvi-
mento de solucdes digitais
para o Aftermarket Auto-
motivo, a executiva esteve
a frente da criacdo do ZF
[pro]Parts e da consolida-
cao do ecossistema digital
da marca.

Antes da mudanca, Fernan-
da Giacon conversou com
as midias do mercado para
dar mais detalhes sobre a
novidade.

Como foi a jornada que
resultou neste novo desafio?
A gente come¢ou com O
programa de treinamento,
depois 0 suporte para o0s
donos das oficinas, a plata-
forma de agendamento,
relacionamento com clien-
tes e, agora, por ultimo, o
marketplace para conectar
os distribuidores e varejos
as oficinas mecanicas. E um
projeto que vem crescen-
do e dando muito certo no
Brasil. Desde que comeca-
mos ja tinhamos o propo-
sito de expandir para as
outras regides do mundo.
O programa de treinamento
ja esta em outros paises; a
plataforma de agendamento
foi lancada € na Automecha-
nika, ja estao trabalhando
com ela em paises como
Alemanha, Franca e Portu-
gal. O [pro]Tech, nosso

programa para oficinas, ja é
global. E o marketplace € um
piloto que comecou aqui no
Brasil e que agora a gente
vai levar para outras regides.
E é exatamente essa a minha
fun¢do nova, que eu vou
assumir a partir de primei-
ro de setembro em Barcelo-
na. Levar essa conexao entre
distribuidores e varejistas
com as oficinas e frotas para
outros paises também.

Quais sao as principais
diferencas que vocé iden-
tifica entre o aftermarket
brasileiro e os mercados
europeus?

Esse é o grande desafio.
Porque cada pais tem um
cenario diferente. A Europa,
em geral, é uma regiao mais
madura do que aqui. Eu vejo
um avang¢o maior na cultu-
ra deles, mesmo de comprar
pecas online e, principal-
mente, de preparacao dos
distribuidores e dos vare-
jos para poder atuar dessa
forma. Acho que é a maior
diferenca. Quando a gente
olha para os nossos distri-
buidores e varejistas, ainda
demanda um ajuste na
operacao deles. Sobre como
receber os pedidos online,
integracao de sistemas com
plataformas digitais e a
propria preparacao da logis-
tica, porque o consumidor,

gue nesse caso é uma ofici-
na, quando compra online,
ele tem uma expectativa
diferente do que quando liga
ou vai la fazer a compra. Ele
quer ter a mesma experién-
cia que tem hoje, por exem-
plo, com o Mercado Livre,
com a Amazon, ele quer
receber a peca rapido. Entdo
eu vejo em mercados mais
maduros, como a Europa e
a Asia, uma facilidade maior
nessas conexdes com distri-
buidores e varejos, que vao
estar mais preparados para
se plugar a um programa
desse. Porém, um desafio
de ja ter um mercado mais
desenvolvido é que vai ter
muito mais concorrentes
nessa parte digital do que o
que a gente tem em merca-
dos menos maduros, como
o Brasil, a India e 0 México.

Temos visto uma adesao
cada vez maior das indus-
trias a plataformas como
Shopee e Mercado Livre -
este, por exemplo, ja criou
uma estrutura prépria de
logistica para a entrega
dos produtos, um papel
que no nosso mercado
pertence ao distribui-
dor. Como vocé enxerga
a perspectiva de amplia-
¢ao do papel dos market-
places na reposicao de
autopecas?



Nessa parte de digitalizacao,
eu acho que todo mundo tem
certeza que vai crescer. Nao
tem nenhuma perspectiva de
que esse modelo de negocio
Nao seja 0 que 0S consumi-
dores estao buscando hoje.
E eu vejo dois caminhos: o
principal é que, quando a
gente fala de Mercado Livre
e Shopee, estamos falan-
do mais do consumidor
final. Tem, l6gico, mecanicos
comprando, mas quando
a gente conversa com as
oficinas sempre ha receio
sobre quem esta venden-
do e quanto se pode confiar
naquela peca que esta sendo

comprada. Diferente, por
exemplo, dos Estados Unidos,
nosso mercado é majoritaria-
mente formado por pessoas
que levam os veiculos as
oficinas. E ndo vejo tendéncia
disso mudar para o futuro. E
al eu entendo que o modelo
B2B tem um potencial maior
para o futuro porque as
oficinas, com a complexida-
de da manutencdo crescen-
do, vao querer ter cada vez
mais fontes confidveis para
comprar as pecas. Entao
é uma tendéncia que essa
forma de organizacao das
compras, seja do consumidor
final ou das oficinas, cresca.

A Exceléncia em filtros da
Hengst agora também em
Oleo de transmissao!

mundial em sistemas de filtragem agora esta

IA mesma qualidade alema que ja é referéncia

presente também na linha fluidos de transmissao.

VOCE ENCONTRA NA
MOTORS IMPORTS!

www.motorsimports.com.br

Entre em contato com uma de nossas lojas e
conheca todas as nossas linhas de motores,
suspensao, freios e cambio.

Executiva trabalhara na expansdo internacional do marketplace da empresa

Exclusivo na
Motors Imports

Hengsl MmﬁnsTﬁl‘mms

FILTER

Imagens llustrativas
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Frota brasileira

segue envelhecendo

Relatorio anual divulgado pelo Sindipecas aponta
crescimento de 2,8% no total de veiculos em
circulacdo, que chega a 62,1 milhdes de unidades

O Sindipecas acaba de divul-
gar a edicdo 2025 do Relatdrio
da Frota Circulante, levanta-
mento que € uma das mais
importantes referéncias no
pais para quem busca infor-
mac¢des sobre o potencial
de consumo no Aftermar-
ket Automotivo. Segundo o
estudo, a frota de autoveicu-
los e motocicletas em circu-
lacao no Brasil alcancou 62,1
milhdes de unidades em 2024,
representando crescimento de
2,8% em relacdo ao ano ante-
rior (60,4 milhdes). Apos perio-
do de crescimento moderado
(média de 0,8% entre 2016 e
2023), a frota circulante reto-
mou um patamar de expansdo
superior a 2%. A ultima vez em
que isso havia acontecido foi
em 2015, quando o impulso
gerado foi de 2,4%.

Considerando apenas os auto-
veiculos, a frota circulante
somou 48,1 milhdes em 2024,
com variacdo de 2,0% em
relacdo ao ano anterior (47,1
milhdes). No caso de motoci-
cletas, com 14,0 milhdes de
unidades em circulacao, obser-
vou-se aumento de 5,7% na
mesma comparacao (13,3
milhdes). Do ponto de vista
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econdmico, sdo variados os
fatores que explicam o cres-
cimento mais forte da frota
brasileira no ultimo ano. A
expansao da atividade econ6-
mica — crescimento de 3,4%
do PIB —, com indicadores de
emprego e renda evidenciando
mercado de trabalho aquecido,
além de maior oferta de crédi-
to, sobretudo apds aprovacao
do Marco de Garantias (Lei
n.°14.711/2023), estimulou a
criacdo de ambiente favoravel
a aquisicdo de veiculos novos.
[sso ocorreu apesar da eleva-
¢ao dos juros e da maior vola-
tilidade cambial no segundo
semestre de 2024. Destaca-se,
ainda, que a economia brasilei-
ra tem superado as projecdes
de mercado desde 2022.

Ainda segundo Relatoério, em
termos setoriais houve 0 anun-
cio de um novo ciclo de investi-
mentos pelas montadoras (R$
180,0 bilhdes) e autopecas (R$
50,0 bilhdes) até 2030, assim
como a aprovacao do Progra-
ma Mover. Embora esses fato-
res nao afetem diretamente as
decisdes de consumo, refletem
0 momento positivo que o setor
automotivo atravessa e devem
assegurar modernizagao e

Foto: Shutterstock

Sdo 48,1 milhdes de carros nas ruas e estradas brasileiras

atualizacdo tecnoldgica dos
veiculos. Indiretamente, estimu-
lam os consumidores a adqui-
rir versdes mais modernas. Nao
por acaso, a analise dos dados
da frota de autoveiculos entre
2016 e 2023 revela que 2019
registrou o crescimento mais
expressivo (2,5%), impulsio-
nado por condi¢des econdmi-
cas favoraveis e pela entrada
em vigor do Programa Rota
2030, antecessor do Mover. E
necessario considerar, ainda, o
expressivo aumento das impor-
tacOes de automaveis nos ulti-
mos dois anos. Em busca por
novas tecnologias (elétricos
e hibridos), as vendas cresce-
ram em 2023 e 2024, respecti-
vamente, 28,7% e 32,5%. Com
iSso, a participacao dos auto-
maoveis importados no licencia-
mento total passou de 15,5%,
em 2023, para 17,7% em 2024
(Anfavea). Quanto a compo-
sicdo da frota, automoveis e
motocicletas sao substancial-
mente maiores em comparacao
as demais categorias. Juntos,
representaram 85,4% em 2024.
Com 39,0 milhdes de unidades,

0S automoveis asseguraram
participacao de 62,8% na frota
total, enquanto as motos atin-
giram 22,6%.

IDADE

A frota brasileira seque enve-
lhecendo, com destaque para
0s segmentos de automaveis e
caminhdes. Praticamente esta-
vel em 2024, a idade média dos
autoveiculos alcancou 10 anos
e 11 meses, o0 que represen-
ta um més a mais, comparati-
vamente ao ano anterior. Em
direcdo contraria, houve reju-
venescimento do acervo de
motocicletas, cuja idade média
atingiu 8 anos em 2024, expri-
mindo reducao de 4 meses em
comparag¢do ao que fora apura-
do em 2023. Considerando-se
a faixa de autoveiculosde 0a 5
anos, € notorio o recuo dessa
parcela na frota circulante, com
a participacao encolhendo de
38,5% para 22,3% entre 2015 e
2024. Em termos absolutos, a
quantidade de veiculos passou
de 16,5 milhdes em 2015
para 10,7 milhdes em 2024



— reducao de aproximada-
mente 35,2%. A queda reflete
a desaceleracdo da producao
e vendas de veiculos OKm até
2023, causada pelas incertezas
econdmicas, menor confianga
do consumidor, aumento dos
precos e mudancas nas prefe-
réncias de mobilidade.

A reducdo da faixa de veiculos
entre 6 e 10 anos — a parti-
cipacao regrediu de 28,7%
para 22,6% nos ultimos 10
anos — reforca a hipotese
de envelhecimento da frota,
constatando-se, adicionalmen-
te, que houve avanco da faixa
seguinte (11 a 15 anos). Esse
grupo observou maior varia-
cao relativa (131,0%), com
0s volumes passando de 6,5
milhdes, em 2015, para 15,0
milhdes em 2024. A represen-
tatividade foi de 15,2% para
31,3% na ultima década, reafir-
mando a ideia de que os veicu-
los estdao sendo mantidos em

circulacao por mais tempo. O
envelhecimento esta estampa-
do também nas faixas acima
de 16 anos de uso. Houve
incremento de aproximada-
mente 4,0 milhdes de unida-
des no estoque de veiculos
nessas condi¢des. Em conjun-
to, a representatividade dessas
faixas avancou de 17,6% em
2015 para 23,8% em 2024. O
aumento das faixas que repre-
sentam veiculos com mais
tempo de uso e, portanto,
renovacao mais lenta, confir-
mam que o0 caminho para a
descarbonizacdo € complexo.
A menor adesao aos veiculos
elétricos e a persisténcia de
uma frota circulante antiga,
em que pesem 0s estimulos
gerados pelo Programa Mover,
tendem a impactar a eficién-
Cia energética e as emissodes
de poluentes.

Como segmento mais represen-
tativo da frota, os automoveis

refletem simbioticamente o
panorama geral de autovei-
culos. No caso dos veiculos
mais novos (0 a 5 anos), regis-
trou-se queda de 13,4 milhdes
em 2015 para 8,0 milhdes em
2024, representando reducdo
de aproximadamente 40%. A
faixa de 6 a 10 anos cresceu
de 10,2 milhdes em 2015 para
0 pico de 13,1 milhdes em
2019. A partir dai sofreu retra-
¢do continua atingindo 8,9
milhdes em 2024. Essa redu-
¢ao encontrou movimento
distinto para a faixade 11a 15
anos, que trouxe maior varia-
¢do no periodo, com incremen-
to de mais de 120%. Para as
faixas de 16 a 20 anos, o cresci-
mento nos ultimos 10 anos foi
de aproximadamente 59% e,
para mais de 20 anos, avanco
de 30%. A ultima sugere limite
natural para a vida util dos
automoveis. Conclui-se que a
frota circulante de automdveis

exibiu crescimento modera-
do, porém, com envelheci-
mento perceptivel ao longo
da década.

O numero de autoveiculos
em circulacao cresceu apro-
ximadamente 12% durante
a ultima década. O aumento
brando nesse periodo (1,2%
em média por ano) represen-
tou cerca de 700 mil unidades
por ano. No mesmo perio-
do, o crescimento popula-
cional atingiu cerca de 4,0%
entre 2015 e 2024 e impli-
cou aumento da populacao
economicamente ativa em
ritmo mais intenso que alcan-
cou 8,9% conforme a métri-
ca de comparacao utilizada. A
relacdo habitante por veiculo
no Brasil apresentou decrés-
cimo continuo nos ultimos
dez anos. O indicador saiu de
4,8 habitantes por veiculo em
circulacao, em 2015, para 4,4
em 2024.

Automoéveis 35.621.014

Comerciais Leves 4.996.122
Caminhdses 1.965.220

Onibus 391.867

Motocicletas 13.593.202

35.996.611

5.072.404

1.962.036

389.331

13.529.204

Tabela 1. Frota Circulante (em unidades)?

36.430.823 37.098.282

5.173.023 5.333.843
1.961.068 1.983.149
386.231 386.417

13.286.420 13.121.015

37.970.401

5.523.823

2.028.633

390.968

13.099.707

38.149.197 38.235.585 38.338.829

5.649.895 5.849.943 5.995.263

2.052.000 2.110.811 2.162.724

388.946 385.573 387.096

12.877.610 12.870.983 13.035.988

38.401.527
6.147.727
2.183.463

388.885

13.261.784

Nota 1. As informagGes foram obtidas a partir dos dados de emplacamento provenientes da Senatran e consolidadas pelo Sindipegas.

VARIACAO ANUAL (%)

23/22 24/23

39.006.708 0,2% 1,6%

6.433.915 2,5% 4,7%

2.245.170 1,0% 2,8%

395.084 0,5% 1,6%

14.014.294 1,7% 5,7%

Fonte: Abipegas e Sindipecas | Relatério da Frota Circulante - edi¢do de 2025 (elaborada em abril de 2025)
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Tabela 3. Distribuicao da frota nos Estados

PART.(%) PART.(%) ESTADOS PART.(%)
S3do Paulo 28,39% Pernambuco 2,85% Rio Grande do Norte 1,04%
Minas Gerais 14,83% Ceard 2,23% Alagoas 0,85%
Parana 7,40% Espirito Santo 1,99% Piaui 0,84%
Rio de Janeiro 6,65% Mato Grosso 1,85% Rondoénia 0,76%
Rio Grande do Sul 6,21% Pard 1,65% Sergipe 0,69%
Santa Catarina 5,42% Mato Grosso do Sul 1,39% Tocantins 0,55%
Bahia 3,88% Maranhao 1,25% Amapa 0,25%
Goias 3,41% Paraiba 1,13% Acre 0,23%
Distrito Federal 2,97% Amazonas 1,10% Roraima 0,20%

Fonte: Abipecas e Sindipecas | Relatdrio da Frota Circulante - edicdo de 2025 (elaborada em abril de 2025)

Tabela 6. Idade média da frota de veiculos e motocicletas (em anos).

Automéveis 8 anos e 9 anos e 9 anos e 9 anos e 9 anos e 10 anos e 10 anos e 10 anos e 11 anos e 11 anos e
10 meses 2 meses 5 meses 7 meses 9 meses 1 més 5 meses 9 meses 1 més 2 meses

.. 7 anos e 7 anos e 7 anos e 7 anos e 8 anos e 8 anos e 8 anos e 8 anos e 8 anos e 8 anos e
Comerciais Leves 2 meses 6 meses 9 meses 11 meses 1 més 4 meses 6 meses 9 meses 11 meses 11 meses
C L~ 10 anos e 11 anos e 11 anos e 11 anos e 11 anos e 11 anos e 12 anos e 12 anos e
Caminhdes 10 anos 6 meses 11 anos 4 meses 6 meses 9 meses 10 meses 11 meses 1 més 2 meses
C)nibus 9 anos e 9 anos e 10 anos e 10 anos e 10 anos e 10 anos e 11 anos 11 anos e 11 anos e 11 anos e
3 meses 8 meses 1 més 4 meses 5 meses 9 meses 2 meses 4 meses 4 meses

6 anos e 6 anos e 7 anos e 7 anos e 8 anos 8 anos e 8 anos e 8anose5 8anose4
5 meses 10 meses 4 meses 8 meses 3 meses 5 meses meses meses

Motocicletas 8 anos

Fonte: Abipegas e Sindipegas | Relatério da Frota Circulante - edi¢do de 2025 (elaborada em abril de 2025)
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Grafico 8. Volume (em milhdes) por idade da frota, Grafico 9. Representatividade da idade da frota
considerando intervalos quinquenais. considerando intervalos quinquenais.
(Automoveis) (Automoveis)
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Fonte: Abipegas e Sindipegas | Relatério da Frota Circulante - edicao de 2025 (elaborada em abril de 2025)

Destaques da frota circulante em 2024

+ Afrota de autoveiculos e motocicletas no Brasil cresceu importac¢des e pelo interesse crescente por tecnologias
2,8% frente a 2023, ap6s anos de expansdo contida. O modernas, como veiculos elétricos e hibridos.

mpenh itiv r expli la dindmi . , : :
?ese . p? q 0 $o§dt do podeAse X (;ado F;e e da e Embora os veiculos flex ainda sejam predominantes
avoravel da atividade economica vista ao fongo do (77,1% da frota total), os veiculos elétricos e hibridos vém
ano. Automoveis e motocicletas predominam na frota, apresentando crescimento notavel, com aumento de

representando 85,4% do total. « Cerca de 82% dos 119,2%, em unidades, na comparacdo com 2023.
veiculos no Brasil estavam concentrados em dez Estados,

com destaque para Sao Paulo e Minas Gerais, que juntos
representavam 43,2% da frota.

Em sintese, a frota brasileira continua seu processo de
envelhecimento, com a idade média dos autoveiculos
chegando a 10 anos e 11 meses, refletindo a dificuldade
Os veiculos importados representaram 14,7% do total de renovacdo e os desafios para a descarbonizacdo. Em
em circulacdo (maior percentual desde 2018), com o direcdo contraria, as motocicletas apresentaram suave
crescimento nas vendas impulsionado pelo aumento das  rejuvenescimento, com idade média de 8 anos.

b

A N U N C I E Ri ;T;Eioat?vc; Aftermarket

B comercial@novomeio.com.br
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MAPA - Movimento das Atividades em Pecas e Acessorios
Semana de 04 a 08 de agosto

Realizada pelo After.Lab, a
pesquisa MAPA - Movimen-
to das Atividades em Pecas e
Acessorios apura semanalmen-
te o desempenho de vendas e
compras do varejo de autope-
¢as em todo o Brasil. O segmen-
to continua enfrentando um
periodo de quedas em sequén-
cia: as vendas voltaram a cair,
com meédia nacional de -0,73%.

Nas cinco regides do pais, o
desempenho de vendas foi o
sequinte: -2% no Norte; 1,69%
no Nordeste; -3% no Centro-
-Oeste; -1,29% no Sudeste; e
-0,08% no Sul.

As vendas mantiveram-se esta-
veis para 50% dos entrevista-
dos, com varia¢do positiva para
24% e negativa para 26%.

O comportamento das compras
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MAPA

MOVIMENTO DAS ATIVIDADES EM PECAS E ACESSORIOS
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por parte do varejo para repor
estogues vem acompanhando
as curvas de vendas, em geral
Ccom variacao um pouco maior.
Na semana em analise, o indice
médio foi de -1,38%.

Os indices regionais de
compras apurados pelo After.
Lab apontaram 1% no Norte;
-0,54% no Nordeste; -2%
no Centro-Oeste; -1,9% no

Sudeste; e -1,15% no Sul.

Para 44% dos entrevistados nao
houve variacao no volume de
compras realizadas na semana,
enquanto 23% compraram
mais e 34% reduziram a repo-
sicao dos estoques.
Acompanhe os resulta-
dos semanais atualizados
da pesquisa MAPA no site
novovarejoautomotivo.com.br
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After.Lab - inteligéncia de negdcios da Novomeio Hub de Midia
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ONDA - Oscilac6es nos Niveis de Abastecimento e Precos
Semana de 04 a 08 de agosto

A pesquisa ONDA traz sema-
nalmente as Oscilacdes nos
Niveis de Abastecimento e
Precos no varejo de autope-
cas em todo o Brasil, estudo
do After.Lab.

Na semana em analise, a
meédia nacional de abas-
tecimento manteve-se em
baixa, fechando com indice
de -4,49%.

Os graficos comparativos
de abastecimento nas cinco

regides do pais mostram:
-3,4% no Norte; -1% no
Nordeste; -3,3% no Centro-
-Oeste; -6,33% no Sudeste; e
-3,85% no Sul.

Componentes para suspensao
foram os itens mais faltantes
para 12,5% dos entrevista-
dos, sequidos por componen-
tes para freios e correias, com
8,3% das citacoes.

A variacao dos precos para o
varejo teve alta de 1,91% na

20 Nivel de Abastecimento Nacional
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1,50
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Sistemas de Suspensdo 12,0%

Vela de Igni¢cdo 8,0%

Sistemas de Freios 8,0%
1,91

1,33
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média nacional - ressaltando
sempre que o indice é mero
indicador de tendéncia, ja que
a metodologia ndo prevé a
medicao cientifica da inflacdo
no segmento.

A percepcao regional da varia-
¢do nos precos foi a seguin-
te: 1% no Norte; 1,69% no
Nordeste; 3,5% no Centro-
-Oeste; 2% no Sudeste; e
1,38% no Sul.

Componentes para suspensao

foram itens citados por 12%
dos entrevistados como 0s
campedes de reajustes de
precos na semana, seguidos
por velas de ignicdo e compo-
nentes para o sistema de
freios, com 8%.

A estabilidade no abasteci-
mento manteve-se estaciona-
da para 68% dos entrevistados.
Em relacdo aos precos, a curva
desceu de 79% para 73% dos
varejos entrevistados.
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VIES - Variacdes no Indices e Estatisticas

Julho de 2021 a 2025

A pesquisa VIES compara o desempenho mensal das varidveis de abastecimento, pre¢o, venda e compra no varejo
de autopecas, tomando como referéncia 0 mesmo més em anos anteriores. Esta edicao consolida os dados do
periodo de julho de 2021 a julho de 2025

BRASIL

A percepcao dos varejistas
aponta para a melhora gradual
no abastecimento, embora o
saldo permaneca negativo em
todos os anos. As quedas mais
acentuadas ocorreram em 2021
(-14,59%) e 2022 (-11,59%), com
reducdo das perdas a partir de
2023, chegando a -4,71% em
2025. Os precos apresentaram
aumento em todo o periodo,
com desaceleracao do ritmo de

crescimento: de 7,38% em 2021
para 2,29% em 2025, sugerin-
do menor percepcdo de pres-
sao inflacionaria no setor.

Nas vendas, predominou o
cenario negativo, com peque-
nas variacoes positivas apenas
em 2022 (0,14%). As maio-
res retracdes ocorreram em
2024 (-2,02%) e 2021 (-0,93%)).
As compras seguiram padrao
semelhante, alternando quedas
e altas pontuais, com destaque

para a melhora de 0,59% em
2023, antes de voltar ao nega-
tivo nos dois anos seguintes.

Quanto a analise ANOVA, as
variaveis abastecimento e
preco foram significativas a
pelo menos 5% de significancia
(p-valor < 0,05), o que significa
que apesar de as outras varia-
veis terem apresentado diferen-
cas nas médias entre 0s anos,
estas ndo foram consideradas
significativas e pode-se dizer

que o més de julho, para esses
anos, foi estavel.

NORTE

Apresentou quedas recorrentes
no abastecimento, com maior
intensidade em 2023 (-10,24%)
e reducao a partir de 2024,
encerrando 2025 com -4,06%.
Os precos mantiveram alta em
todo o periodo, com tendén-
cia de desaceleracao: de 5,65%
em 2021 e 6,03% em 2022 para

4 N )
Comportamento, Comportamento das
das variaveis Brasil variaveis Norte
10.00 @ Freco Vendas @ Compras @ Abastecimento @ Prego Vendas (@ Compras (@ Abastecimento
8,00
5.00 6,00
- a 4,00
0.00 2,00
.E )(\!/\,‘_——/_K .E 0,00
E 5.00 g 2,00
= =
-4,00
) — —
-10.00 6,00
-8,00
-15.00 -10,00
12,00
-20.00 14,00
2021 2022 2023 2024 2025 2021 2022 2023 2024 2025
VIES fFonte: @D AFTER.LAB VIES Fonte: @D AFTER.LAB
\ 5 J J
- . e : N . . N
Andlise de variancia Brasil Andlise de variancia Norte
Abastecimento 417 21.345 0.000 Abastecimento 417 3.265 0.037
Preco 417 18.999 0.000 Preco 47 1377 0284
Vendas 417 0.408 0.800 Vendas 417 2.256 0.106
Compras 47 0.760 0.565 Compras 417 0.695 0.605
\_ RN J

44

Fonte: After.Lab



Por Laura Lessa/After.Lab

2,27% em 2025.

Vendas com desempenho
positivo nos trés primeiros
anos, com destaque para 2022
(3,00%), mas com forte queda
em 2024 (-6,13%), sequindo
negativas em 2025 (-2,32%).
As compras oscilaram, com
quedas relevantes em 2021
(-2,42%), 2023 (-3,54%) e 2024
(-2,42%), mas com momentos
de recuperacao, como em 2022
(1,30%), encerrando 2025 proxi-
mas da estabilidade (-0,15%).
Na ANOVA, a variavel abaste-
cimento foi significativa a pelo
menos 5% de significancia
(p-valor <0,05). Para as demais
variaveis, ha indicios que apesar
de todas essas variacdes ao

longo dos anos, o desempe-
nho geral se manteve estavel.

NORDESTE

Melhora progressiva no abas-
tecimento, com saldo negati-
vo em todos 0s anos. Maiores
quedas em 2021 (-17,83%) e
2022 (-12,26%), com reducdo
nos anos seguintes, chegan-
do a -6,36% em 2025. Precos
subiram de forma continua,
com crescimento moderado,
passando de 7,86% em 2021
para 2,44% em 2025.
Desempenho das vendas mais
positivo a partir de 2024, apos
trés anos de resultados negati-
vos, com alta de 3,85% naque-
le ano e 2,06% em 2025. As

compras seguiram essa traje-
toria, registrando quedas até
2022 e recuperacdo a partir de
2023, encerrando o periodo
com crescimento expressivo
de 3,93%. Na analise ANOVA, o
indicador de preco foi significa-
tivo a pelo menos 5% de signi-
ficancia (p-valor < 0,05).

CENTRO-OESTE

Registrou quedas significati-
vas no abastecimento, com
destaque para 2021 (-14,65%)
e 2022 (-15,70%). Melho-
ra gradual a partir de 2023,
encerrando o periodo com
reducao mais branda em 2025
(-1,43%). Os precos subiram em
todos os anos, com variacoes

irregulares: apos desacelerar
de 5,33% em 2021 para 1,40%
em 2023, voltaram a subir com
mais intensidade em 2024
(5,94%), antes de recuar para
3,40% em 2025.

Vendas oscilaram no perio-
do, com quedas em 2021 e
2022, recuperacao em 2023
(1,50%) e resultados modesta-
mente positivos nos dois anos
seguintes. As compras tiveram
forte queda em 2022 (-5,25%),
alternando entre resultados
negativos e positivos até atin-
gir 2,40% em 2025. Na analise
ANOVA, somente o indicador
de abastecimento foi significa-
tivo a pelo menos 5% de signi-
ficancia (p-valor < 0,05).

Comportamento das Comportamento das
variaveis Nordeste variavelis Centro-oeste
@ Preco Vendas (@ Compras (@ Abastecimento @ Preco Vendas (@ Compras (@ Abastecimento
10,00 10,00
5,00 5,00
— '\‘\,’
0,00 0,00
= 8
3 3
= -5,00 s N
10,00
-10,00
-15,00
-15,00
-20,00
-20,00 2021 2022 2023 2024 2025
2021 2022 2023 2024 2025
kVIES fFonte: @D AFTER.LAB ) \VIES fFonte: @D AFTER.LAB y.
Analise de varidncia Nordeste Anadlise de variancia Centro-oeste
Abastecimento 4,17 2.841 0.057 Abastecimento 417 14.018 0.000
Preco 4,17 3.691 0.024 Preco 417 1.406 0.274
Vendas 4,17 0.979 0.445 Vendas 4,17 0.220 0.924
Compras 417 1.087 0.394 Compras 417 0.567 0.690
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SUDESTE

Resultados negativos no abas-
tecimento no periodo, com
quedas acentuadas em 2021
(-13,67%) e 2024 (-10,12%).
Apesar disso, houve melhora
em relacdo aos piores anos,
encerrando 2025 com retracao
de -5,13%. Os precos perma-
neceram em alta, com cresci-
mento moderado, passando
de 7,43% em 2021 para 2,66%
em 2025, o que indica desace-
leracao inflacionaria.

As vendas oscilaram bastante,
com crescimento apenas em
2022 (1,38%) e quedas rele-
vantes em 2024 (-4,13%). As
compras seguiram desempe-
nho semelhante, com apenas

uma alta pontual em 2023
(0,55%), mas encerrando o
periodo com queda de -3,52%.
Na analise de variancia, as varia-
veis abastecimento e preco
apresentaram varia¢ao signifi-
cativa, com um nivel de signi-
ficancia de pelo menos 5%
(p-valor < 0,05).

SUL

Apresentou melhora gradual
no abastecimento, embora os
resultados tenham permaneci-
do negativos em todo o perio-
do. Quedas mais acentuadas
em 2021 (-13,38%) e 2022
(-10,44%), reduzindo-se para
-3,85% em 2025. Os precos
subiram em todos os anos,

mas com forte desaceleracdo:
de 8,29% em 2021 para apenas
0,71% em 2025.

As vendas mantiveram desem-
penho negativo em todo o
periodo, com piora em 2025
(-3,38%). As compras oscila-
ram entre altas e quedas, com

crescimento em 2023 (1,48%) e
estabilidade em 2024 (0,13%),
mas encerraram 2025 com
recuo expressivo (-2,98). Na
analise ANOVA, os indicadores
de abastecimento e preco foram
significativos a pelo menos 5%
de significancia (p-valor < 0,05).

Destaques de abastecimento e precos - julho/2025

Em julho de 2025, sequndo a percep¢ao dos varejistas, os
componentes que mais apresentaram falta de abastecimento
foram correias e sistemas de suspensao, ambos com
participacdo de 8,43%, seguidos de velas de igni¢do, com

7,23%. Ja em relagdo a varia¢do de precos, os destaques foram
embreagem, com 6,35%, velas de ignicao (4,76%) e sistemas
de suspensao (3,17%). Esses resultados indicam que, no
periodo, houve coincidéncia de itens que enfrentaram tanto
dificuldades de reposi¢cdo quanto aumento de precos, como é
0 caso das velas de ignicdo e dos sistemas de suspensao.

Comportamento das Comportamento das
variaveis Sudeste variaveis Sul
@ Preco Vendas (@ Compras (@ Abastecimento @ Prego Vendas (@ Compras (@ Abastecimento
10,00 10,00
5,00 \ -
— ]
© ©
g5 000 5 00
O ‘o
= =
-5,00 -5,00
-10,00 -10,00
15.00 -15,00
2021 2022 2023 2024 2025 =62l apes =028 Gl 205
kVIEs Fonte: t‘ AFTER.LAB j kVIES Fonte: l‘ AFTER.LAB J
Anadlise de variancia Sudeste Andlise de variancia Sul
Variaveis GL 4 p-valor Variaveis GL z p-valor
Abastecimento 47 10.991 0.000 Abastecimento 407 10.784 0.000
Preco 4,17 5.627 0.005 Preco 417 12.380 0.000
Vendas 407 1.725 0.191 Vendas 417 0.246 0.908
Compras 417 2122 0.122 Compras 417 0.662 0.627
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Maiores e Melhores 2025 em nova edicao no mais sofisticado
rooftop de Sao Paulo, o 033 Rooftop JK Iguatemi

01.12.2025 a5 19h30

O maior evento do Aftermarket Automotivo vai mais uma vez encerrar o ano do setor

com o encontro das principais liderancas e da elite executiva e empresarial do

mercado na tradicional solenidade em homenagem aos Maiores e Melhores em
Distribuicao de Autopecas - veiculos leves - Nacional.

Esteja entre os
Maiores e Melhores
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Movimento das Atividades em Pecas e

Acessérios. MAPA consulta
semanalmente varejistas de componentes
para veiculos leves das cinco regides

do Brasil sobre o comportamento em
compras e vendas de cada loja, uma
investigacao relacionada exclusivamente
as variacdes comparativas com a semana
anterior a da realizacao de cada edicao
da pesquisa, gerando informacao quente
sobre a oscilacao percentual no volume
financeiro vendido e comprado pelo
entrevistado naquela semana quando
confrontada com o0s numeros da semana
anterior. MAPA, o indicador das
atividades de vendas e compras mais
preciso do Aftermarket Automotivo.

ONDA

Oscilagcoes nos Niveis de Abastecimento
e Pregcos. ONDA € uma pesquisa semanal
gue mede indices de abastecimento

e oscilacdes de precos no setor,

segundo varejistas de componentes para
veiculos leves das cinco regides do Brasil,
O que torna o estudo um balizador do
eventual volume de faltas naquela semana
em relacao a exatamente anterior, com
apontamento dos itens mais faltantes,

e ainda com avaliagcdes sobre o
comportamento dos precos naquela
semana, segundo a mesma referéncia da
semana anterior, com destaque para os
produtos listados com maior aumento.
ONDA, a medicao semanal de caréncias
e inflacdo no Aftermarket Automotivo.

VIES

Variacdo em indices e Estatisticas. VIES analisa, ao fechamento de cada més, com base
nos dados das pesquisas MAPA e ONDA, o desempenho do varejo de autopecas brasileiro

nos atributos de compra, venda, abastecimento e precos, alinhando ndmeros do més em

relacao comparativa ao mesmo més dos dois anos anteriores, compondo uma curva

exclusiva para a analise dos estrategistas do mercado, com dados nacionais e também

individualizados para as cinco regides do Brasil, formando um grafico sobre as oscilacdes

do setor segundo as mais sensiveis disciplinas de negocios do mercado. VIES, um olhar

estatistico sobre o comportamento do Aftermarket Automotivo.
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Lubrificantes em Pesquisa no
Aftermarket Automotivo. O estudo
apura a participacao dos 6leos de motor,
transmissao, direcao, diferencial, além

de fluido de freio em oficinas mecanicas
independentes, uma pesquisa realizada
mensalmente e consolidada
semestralmente, com investigacao sobre
0s servicos de troca de lubrificantes
realizados, as marcas mais utilizadas

e os volumes trocados por més, enguanto
para os varejos de autopecas a pesquisa
pergunta sobre os tipos de produtos
vendidos, o perfil dos clientes compradores,
as marcas mais vendidas e os volumes
comercializados a cada més. LUPA,

um olhar inédito sobre o mercado

de lubrificantes no Aftermarket
Automotivo.

W\

Montadoras em Estatisticas e
Tendéncias no Aftermarket. O avanco

do interesse das marcas de pecas
genuinas sobre a reposicao determinou

a criacao desse estudo que mede
mensalmente a sua presenca no trade
independente, com resultados totalizados,
consolidados e analisados para divulgacao
semestral, fragmentados por topicos més
a més, com informac¢des continuas e
detalhadas sobre o consumo nas
concessionarias, motivos da compra,
oscilacdes de volume, marcas de
preferéncia, itens adquiridos e ainda
dados sobre o consumo segmentado
entre a frota nacional e de importados.
META, uma nova visao sobre a presenca
das Montadoras no Aftermarket
Automotivo.
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Por Claudio Milan

G MONTADORA

Stellantis inaugura primeiro centro de desmontagem veicular de
uma montadora na América do Sul

Operacdo localizada em Osasco (SP) € mais uma iniciativa da empresa no aftermarket e vai reciclar até 8 mil
automoveis de todas as marcas por ano

Entre todas as montadoras que
atuam no Brasil, a Stellantis € a
que tem apresentado as agoes
mais efetivas para expandir parti-
cipacdo no Aftermarket Automo-
tivo. Em fevereiro de 2024, um
passo importante foi dado com
0 anuincio oficial da aquisicao de
70% do Grupo DPaschoal que,
além da rede de centros auto-
motivos com forte presenca
em Sao Paulo, também detém
a DPK, distribuidora de autope-
¢as com atuagao nacional. Na
oportunidade, Paulo Solti, vice-
-presidente de Pecas e Servicos
da Stellantis América do Sul, foi
direto ao explicar que a empre-
sa nao poderia ficar de fora do
mercado de autopecas na repo-
sicao em razdo das cifras bilio-
narias que o setor movimenta.
"Agora sera possivel atender aos
clientes de todas as marcas de
vejculos em suas necessidades
de mobilidade segura, acessivel
e sustentavel’, disse.

Agora, neste més de agosto, a
industria que redne as marcas
Fiat, RAM, Peugeot, Jeep, Abarth
e Citroén deu mais um passo
em busca de ampliar sua fatia
no mercado de reposicao ao
inaugurar a primeira operagao
de desmontagem e reciclagem
de veiculos de uma montadora
na América do Sul. Localizado

50

em Osasco, municipio da
grande S3o Paulo, o Centro de
Desmontagem Veicular Circu-
lar AutoPecas permitira a Stel-
lantis estender seus tentaculos
ao mercado de pecas de reuso
que, seqgundo dados apresen-
tados pela montadora, tem
potencial para movimentar R$
2 bilhdes por ano no Brasil.

No total, a empresa investiu R$
13 milhdes na construcdo do
centro, que tem capacidade
para desmontar até 8 mil veicu-
los anualmente e devera criar
cerca de 150 postos de traba-
lho quando atingir seu pico de
operacdo. Ao estender a vida
util dos componentes e redu-
zir significativamente o impac-
to ambiental, a nova unidade
podera evitar a emissao de
cerca de 30 mil toneladas de
CO, anualmente.

VEICULOS

A matéria-prima para o centro
de desmontagem sao veicu-
los sinistrados, classificados
como perda total, ou automo-
veis que chegaram ao fim de
sua vida util. A Stellantis prevé
gerar uma receita de R$ 3 mil
por cada carro desmontado.
Esses veiculos sdao adquiridos
por meio de leildes e passam

por um processo estruturado
e requlamentado de desmon-
te, que garante a destinacao
ambientalmente correta de
pecas e materiais. Também
sao desmontados na estrutura
carros que integram a frota de
testes da Stellantis e que ndo
podem ser comercializados -
antes estes automaoveis eram
destruidos na fabrica, agora
ganham nova destinagdo. No
evento de inauguracdo, alguns
destes automoveis em estado
impecavel estavam aguardan-
do na fila da reciclagem.

Ao chegar a unidade, o veiculo
passa por uma area de descon-
taminacdo, em que sao retirados
todos os fluidos, como dleos e
combustiveis. Em seguida,
segue para a linha de desmon-
tagem, onde técnicos avaliam a
condicao geral do veiculo e de
seus componentes por meio
de testes e inspec¢des detalha-
das. As pecas aptas ao reapro-
veitamento sdo separadas para
reuso ou remanufatura. As que
serdo reutilizadas passam por
um processo de limpeza com
produtos biodegradaveis e rece-
bem uma identificacao indivi-
dual com classificacao, preco de
venda e etiqueta de rastreamen-
to emitida pelo Detran.

Cada veiculo é vinculado a uma

“carteira de desmonte”, emiti-
da por fornecedor homolo-
gado, que contempla até 49
grupos de pegas com rastreabi-
lidade total, incluindo informa-
cOes sobre o veiculo de origem,
quem realizou o desmonte e a
procedéncia da peca. Além das
exigéncias dos 6rgdos regula-
dores, a Stellantis utiliza um
sistema proprio para codifica-
cao e controle de qualidade,
assegurando a padronizagao
de todo o processo.

“Hoje, temos uma destinacao
correta para 100% dos mate-
riais dos veiculos desmontados.
Desde os fluidos, como ¢6leos e
combustiveis, até matérias-pri-
mas como aco, ferro, aluminio,
cobre e outros metais nobres,
tudo é reaproveitado. Os mate-
riais sao separados por tipo e
encaminhados para os diversos
fornecedores parceiros da Stel-
lantis, garantindo a reutilizacao
e contribuindo para a reducao
dos impactos ambientais”, conta
Paulo Solti.

A Stellantis trabalha com a esti-
mativa de cerca de 48 milhdes
de veiculos em circulagdo no
Brasil. A cada ano, aproximada-
mente 2 milhdes deles chegam
ao fim de sua vida Util, porém
apenas 1,5% recebem um desti-
no ambientalmente correto.
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Canais fisicos, digitais e DPK

As pecas usadas em perfeitas condi¢des, recuperadas vendas. A Stellantis solicita aos consumidores interessados
dos veiculos desmontados, serdo comercializadas para que, antes de irem até a loja, entrem em contato com o CD
consumidores finais em canais fisicos e digitais sob a marca para que o item desejado seja separado no estoque e enviado
Circular Autopecas, que conta hoje com 200 produtos a unidade de varejo.

diferentes - nimero que subira para 400 até o final do ano. . : - ,.
No ambiente online, 0s componentes estardo disponiveis na

Um dos atrativos sera, naturalmente, o preco competitivo. Na loja oficial da Circular AutoPecas no Mercado Livre e, em breve,
inauguragdo do centro de desmontagem, os executivos da também em um e-commerce proprio.

Stellantis deixaram claro que ndo existe uma métrica padrdo para
o valor atribuido, mas alguns exemplos apresentados mostram Além desses canais, os produtos também serao distribuidos
que itens nota 9 - os mais perfeitos & venda - poderdo custar até Pela DPK.“A DPK ja é distribuidora dos produtos Circular
50% do que é pedido pelo mesmo produto novo no mercado. Autopecas. Quanto mais crescer o portfolio, maior sera a
Serdo comercializados apenas componentes genuinos. Pecas oferta, sem problema nenhum”, pontua Paulo Solti.

de seguranca - que por lei ndo podem ser reutilizadas - ou sem

= , » Todas as vendas seqguem os critérios de rastreabilidade
condicOes de reaproveitamento serdo sucateadas.

e seguranca do Detran, garantindo conformidade com a
Em Osasco (SP), o atendimento sera realizado na loja fisica legislacdo e pecas em perfeitas condicdes de uso, com
do Centro de Desmontagem, instalada em um contéiner de qualidade e procedéncia certificadas.

STELEANTIS

COMPROMISSO DA UMA OPORTUNIDADE DE NEGOCIO MOVIMENTO CONSISTENTE E
STELLANTIS COM A SRS CMOIRCE B ANTECIPADO AO QUADRO
SUSTENTABILIDADE O MERCADO DE ECONOMIA REGULATORIO E AOS ANSEIOS DA

CIRCULAR BRASILEIRO E ESTIMADO SOCIEDADE
ATUALMENTE EM RS 2 BILHOES
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aftermarket
@ automotivo
comunidade Tenha acesso a noticias e informagdes em tempo real, direto

das redagdes do Novo Varejo Automotivo, Mais Automotive

e A. TV.

Nossa comunidade é focada em compartilhar as informacdes

mais relevantes sobre esse aftermarket.

Buscamos sempre estar um passo a frente ao trazer analises
abrangentes sobre novidades e tendéncias, fornecendo insights
valiosos para que vocé possa tomar decisdes baseadas em

informacado de qualidade.

Como curadores de conteudo e administradores da

comunidade, nos comprometemos a utilizar os recursos

E n t re n essa de privacidade para proteger todos os dados dos participantes.

vocé tambeéem.
Faca parte do Aftermarket Automotivo

Comunidade no WhatsApp!
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Quem tem informagdes
padronizadas e pesquisa
pela placa tem tudo para
ser master em vendas:
mais assertividade,
menos devolugoes.
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Q MERCADO

Mercado se despede de uma das maiores personalidades da
historia do Aftermarket Automotivo

Faleceu em 15 de agosto um
dos pioneiros do Aftermarket
Automotivo brasileiro. Mario
Penhaveres Baptista cons-
truiu sua vitoriosa trajetoria
no Grupo Comolatti, mas deu
0S primeiros passos num distri-
buidor de pecas e motores
diesel Alfa Romeo. Estes moto-
res, 0s mesmos dos caminhdes
FNM, também eram usados
como geradores. "Faltava ener-
gia em Sao Paulo na década de
50. Todas as grandes industrias
da época compravam gerado-
res da gente", recordou ele em
entrevista ao Novo Varejo em

2002. Nesse emprego, Mario
conheceu o empresario Evaris-
to Comolatti. "Foi em 1955.
Ele era nosso cliente, possuia
uma frota de caminhdes FNM.
Em 1957, tivemos a ideia de
montar uma empresa espe-
cializada em FNM. Naquela
época, as empresas do merca-
do eram importadoras de
pecas, todos 0s carros eram
importados. Com o advento
da industria automobilistica,
surgiu o primeiro caminhao
FNM. Sugeri ao senhor Evaris-
to que trabalhassemos somen-
te com FNM".

Ao longo das décadas, o Grupo
Comolatti cresceu junto com
a industria automotiva do
Brasil, sempre contando com
a valiosa contribuicao de Mario

Penhaveres Baptista, um profis-
sional cuja histdria pessoal se
mistura com a propria historia
da empresa que ajudou a trans-
formar num gigante.

£y

Guido Luporini, Eduardo Cury, Luciano Figliolia, José Carlos Rizzo, Evaristo Comolatti, Gustavo
Borghoff e Mdrio Penhaveres Baptista estavam entre os pioneiros que fundaram a ANCAP,

depois ANDAP

O MAIOR ACERVO DE INFORMACADO
DO SEGMENTO EMPRESARIAL DA REPARAGAD
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CONFIRA AS NOSSAS REDES SOCIAIS

Foto: Arquivo Novomeio



Receita Estadual oportuniza programa de autorreqularizacao
relacionado a venda de autopecas

Um novo programa de autor-
regularizacao esta disponivel
no Rio Grande do Sul, com
foco em valores relativos a
vendas de autopecas desen-
quadradas da sistematica da
substituicao tributaria, sem
0 pagamento de ICMS. A
iniciativa da Receita Estadual,
subsecretaria vinculada a
Secretaria da Fazenda (Sefaz),
abrange cerca de 800 estabe-
lecimentos e um indicio total
de R$ 10,5 milhdes ndo reco-
lhidos aos cofres publicos.
Os trabalhos do fisco gaucho
identificaram divergéncias no
periodo compreendido entre
1° de novembro de 2024 e 31
de mar¢o de 2025. O progra-
ma para que os contribuintes
regularizem suas pendéncias
esta estruturado em duas
etapas: a primeira, entre 1° de
julho de 2025 a 29 de agosto
de 2025; a segunda, entre 1°
de agosto de 2025 e 30 de
setembro de 2025.

ANUNCIE

Persistindo as irregularida-
des deflagradas, as empre-
sas ficam sujeitas a abertura
de procedimento de acdo
fiscal, com imposicao da
multa correspondente.

A saida do setor de autope-
cas da substituicdo tributaria,
vigente desde 1° novembro
de 2024 apds demanda de
entidades do setor, implica
que a responsabilidade pelo
recolhimento do ICMS dos
itens desenquadrados deixa
de estar concentrada nos
fabricantes ou nos importa-
dores. Dessa forma, os esta-
belecimentos devem efetuar
0 calculo do ICMS nas saidas
das mercadorias, com o
devido destaque do imposto
nas notas fiscais. Na pratica,
0 ICMS passa a ser recolhido
em cada etapa da cadeia de
comercializacao.

Os contribuintes abrangidos
pelo programa foram comuni-
cados em suas caixas postais

eletronicas. Na area restrita
do Portal e-CAC da Receita
Estadual, na aba “autorre-
qularizacao”, estao disponi-
veis orienta¢des e arquivos
com informacoes detalhadas
das Notas Fiscais Eletrénicas
(NF-e), bem como o calculo da
divergéncia apontada.

A iniciativa é conduzida pela
Central de Servicos Compar-
tilhados de Autorregulariza-
cao (CSC ATR) com base em
malha fiscal elaborada pelo
Grupo Especializado Setorial
de Veiculos (GES Veiculos). A
equipe € a responsavel pelo
atendimento, disponibilizado
também na aba “autorrequla-
rizagao” do Portal e-CAC.

A CSC Autorregularizacao
atua de forma especiali-
zada na andlise massiva
de dados, gestdao opera-
cional e atendimento dos
programas. Trabalhando
em sinergia com 0s grupos
especializados setoriais, ela

Automotivo

visa detectar inconsistén-
cias fiscais de forma eficien-
te, estimular o cumprimento
voluntario das obrigacdes
tributarias e promover a
justica fiscal, com menor
onerosidade aos contri-
buintes em compara¢do aos
procedimentos repressivos.
O programa integra as acoes
de regularizacdo da Receita
e esta alinhado aos objeti-
VoS estratégicos do Receita
2030+, que busca, entre
outros aspectos, aperfei-
coar o relacionamento com
0S setores econdmicos e com
a sociedade. A autorregula-
rizacdo é uma importante
ferramenta nesse proces-
so, promovendo a orienta-
¢ao para o cumprimento
das obrigac@es tributarias e
atuando como vetor para a
construcdo de um ambiente
de conformidade sustenta-
vel, que favoreca o desen-
volvimento do Estado.

(S

na midia do Aftermarket

B comercial@novomeio.com.br
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2mc

- Em 1991 a 2MC entendeu a necessidade dos reparadores em realizar
a troca simultanea dos componentes de fixacao do sistema
de freios que atuam agrupados.

Era a inauguracao de um conceito para a ampliacao da seguranca
e da qualidade dos servicos prestados nos freios automotivos.

Agora todos ja sabem,

TROCOU PASTILHA,
TROCOU REPARC

E reparo de freios tem que ser 2MC

SEMPRE 2mc

2mc.com.br



