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Por Claudio Milan

G EDITORIAL

Direito ao reparo e a justica

Reportagem publicada pelo jornal
norte-americano The Washington
post no ultimo dia 29 de agosto
frouxe mais um argumento ao debate
que defende a urgéncia da regula-
mentacao e da libera¢do dos dados
produzidos pelos automaoveis conec
tados. Se no Aftermarket Automotivo
todos estao bem informados sobre a
importancia do Direito a Reparacdo
para garantir a liberdade de escolha
dos consumidores, 0s desdobramen-
tos de um acidente ocorrido ha mais
de cinco anos lancam luz sobre a real
abrangéncia do movimento Right to
Repair/Right to Connect.

Vamos aos fatos. Em 2019, um exe-
cutivo do mercado financeiro dos
Estados Unidos dirigia na Florida seu
Tesla no modo de assisténcia a con-
ducdo Autopilot. No exato momento
em que o0 motorista desviou sua
aten¢do ao volante para pegar o
celular que tinha caido, o carro nao
detectou uma placa de parada num
cruzamento, atravessou a intersec
¢ao e bateu num veiculo estacio-
nado. Duas pessoas que estavam
proximas a este carro foram atin-
gidas, sendo que uma jovemn de 22
anos morreu e seu namorado ficou
gravemente ferido.

O caso, naturalmente, foi parar na
Justica e 33% do acidente foram
atribuidos a montadora, que foi con-
denada a pagar uma indenizacao
de nada menos que 243 milhdes de
dolares. A Tesla recorreu da decisao.
O proprietario do veiculo fez um
acordo a parte com as familias.
Segundo divulgou o The Washington
Post, um dos mais importantes jor-
nais do mundo, os dados do aci-
dente produzidos pelo carro foram
obtidos por um hacker indepen-
dente contratado pelo sobrevivente
e a familia da vitima fatal. A Tesla -
que inicialmente havia informado
nao ser possivel localizar tais dados -
negou ter ocultado as informacoes.
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De acordo com o advogado da
montadorg, a falha na recuperacao
das informacdes havia sido resultado
de uma “trapalhada” e se constituia
numa "tempestade perfeita tamanha
a sequéncia de coincidéncias”. Assim
que ficou sabendo que os autores
do processo ja possufam todos 0s
conteudos gerados pelo carro, inclu-
sive 0 video que registrou a colisao,
a montadora informou que havia
conseguido os conteddos.

A decisdo da Justica Federal dos
Estados Unidos sobre o caso é
recente e o recurso da Tesla esta
tramitando. Porém, observando
a questao sob um olhar amplo, o
veredito final ndo sera tao impor-
tante quanto a propria conjuntura
desenhada por este caso especifico.
Atecnologia veicular tem se tornado
cada vez mais avancada e abran-
gente, proporcionando graus de
conducdo autbnoma que caminham
para 0s 100%. Tudo isso € muito
novo e demanda um arcabouco
juridico extremamente complexo.
Mais do que nunca, € preciso definir
responsabilidades com clareza. E
preciso garantir que a manutenc¢ao
desses carros possa ser feita dentro
de parametros irretocaveis de segu-
ranca. £ é preciso também determi-
nar de uma vez por todas a quem
pertencem e quem pode ter acesso
aos dados gerados por todos 0s Sis-
temas eletronicos e de conectividade
veicular. Até porque os blogueios
Criados pelas fabricas estdo cada
vez mais evoluidos. "Se um acidente
COMO este acontecesse hoje, eu Nao
consequiria extrair os dados’, disse 0
hacker ao Post.

O exemplo abordado neste editorial
mostra de forma inequivoca que as
informacdes ndo podem ser exclu-
sividade das montadoras. Nao se
trata apenas de garantir a liberdade
de escolha dos consumidores. E, tam-
bém, uma questdo de justica.

Publisher
Ricardo Carvalho Cruz
(rccruz@novomeio.com.br)

Diretor Geral
Claudio Milan
(claudio@novomeio.com.br)

Diretor de Criacdo
Gabriel Cruz
(gabriel.cruz@wpn.com.br)

Endereco

Rua José Furtado de Mendonca
n°109/111

Jardim Monte Kemel

Cep 05634 120

Sdo Paulo

Redacdo

Duvidas, criticas e sugestdes

a respeito das informacoes
editoriais publicadas no jornal.
Envie releases com os
lancamentos de sua empresa
e noticias que merecem ser
divulgadas ao mercado.
jornalismo@novomeio.com.br

Noticias

Cadastre-se para receber
noticias do setor no seu e-mail.
Acesse: www.novovarejo.com.br

Publicidade

Anuncie no Novo Varejo e tenha
sua mensagem divulgada na
Unica publicagdo do mercado
dirigida a 30 mil lojas de
autopecas de todo o Brasil.
comercial@novomeio.com.br

Marketing

Vincule sua marca aos projetos
e eventos mais criativos

e importantes do mercado

de autopecas e reposicdo.
Informe-se sobre reprints das

reportagens publicadas no jornal.

marketing@novomeio.com.br

Recursos Humanos

Venha trabalhar com a gente
e encontre espaco para
mostrar seu talento.
financeiro@novomeio.com.br

Ano 32 - #477 Setembro de 2025

Triagem desta edicdo
10 mil exemplares

Distribuicdo Nacional
via Correios

Novo Varejo Automotivo é uma
publicacdo da Novomeio Hub de
Midia dirigida ao Aftermarket
Automotivo.

Tem como objetivo divulgar
noticias, opinides e informacdes
que contribuam para o
desenvolvimento do setor.

Acompanhe nossas redes
www.novovarejoautomotivo.com.br/
www.facebook.com/
novovarejoautomotivo
www.instagram.com/novovarejo.
automotivo
www.linkedin.com/company/
novovarejoautomotivo/
www.youtube.com/@ATVmidia
Direcdo

Ricardo Carvalho Cruz
Jornalismo
(jornalismo@novomeio.com.br)
Claudio Milan

Lucas Torres

Christiane Benassi

Publicidade
(comercial@novomeio.com.br)
Fone: 11 99977-2026

Vinicius Aradjo

Arte

Lucas Cruz

Marketing
(marketing@novomeio.com.br)

Elisa Juliano

Os andncios aqui publicados sdo
de responsabilidade exclusiva
dos anunciantes, inclusive com
relacdo a preco e qualidade.

As matérias assinadas sdo de
responsabilidade dos autores.

Jornalista Responsavel:
Claudio Milan (MTh 22.834)

Nhm

www.hovomeio.com.br



O MELHOR
CAMINHO E SEMPRE COM

AMORTECEDOR
COFAP

Quer curtir sua viagem
com conforto e
seguranca sem

abrir mao do
desempenho?

A escolha é facil:
Amortecedor Cofap!
Garantia de produto
original para que vocé
aproveite cada
momento do seu trajeto.

HdEl 006006 S cofap

mmecofap.com.br Paz no transito comega por vocé




G SUMARIO

Foto: Divulgacdo

30 Varejo

Resultado de parceria entre
Sebrae-SP, Sincopecas-SP e
FecomercioSP, programa Loja do
Futuro inicia segunda fase com foco
em pequenos varejos.

HA 100 EDICOES

14 Capa

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

na conversa com o Engenheiro
Diego Barco.

44 Montadora

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

Conheca os resultados da quarta
pesquisa Maiores e Melhores em
Distribuicdo de Autopecas edicdo
Regional, mais um estudo do
After.Lab.

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

Verdadeira dimensdo do aftermarket é desafio para gestores

Expansdo da tradicional cadeia de comercializacao de autopecas traz complexidade e amplia a importancia do uso de dados para a conducdo

adequada dos negdcios

O mercado de reposi¢do se
tornou extremamente comple-
X0 NOs Ultimos anos e hoje esta
repleto de agentes econdmi-
cos muito além daquilo que o
pioneiro Gustav Willi Borghoff
previu quando propds a famosa
estrutura rigida em quatro
steps - industria, distribuidor,
varejo e reparador - que duran-
te décadas foi referéncia abso-
luta no trade.

A edicdo 377 do Novo Varejo
mostrava desafios impostos a
todo o trade em consequén-
cia de uma cadeia de negdcios
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ampliada e cada vez mais flexi-
vel. "A gente trabalha predo-
minantemente com dados
secundarios, aqueles que nao
sao gerados por n6és mesmos.
Nunca foi feito um censo nas
5.570 cidades brasileiras para
contar quantas lojas de autope-
¢cas e oficinas existem. O segun-
do desafio € a interseccao de
atividades. Depois, a discordan-
Cia dos conceitos. A gente pode
falar a mesma coisa com nomes
diferentes e, assim, a gente
ndo se entende. E, finalmen-
te, a ‘invisibilidade’ do setor”,

explicava Marcelo Gabriel,
entdo membro da Alianca do
Aftermarket.

Quando se fala em dados
secundarios, no agregado
nacional 0os mais comumen-
te usados sdo as informacdes
do CAGED - Cadastro Geral de
Empregados e Desempregados
e da RAIS - Relatério Anual de
Informacdes Sociais, baseado
no CNAE - Classificacdo Nacional
de Atividade Econbmica. Ja no
ambito dos estados, os dados
vém do ICMS - Imposto sobre
Operacodes relativas a Circulacdo

de Mercadorias e sobre Presta-
cOes de Servicos de Transporte
Interestadual e Intermunicipal
e de Comunicacao, além de
dados de associacbes como
Anfavea, Fenabrave, Sincopecas,
Sindirepa com as informacdes
de cada setor. Umas das carac-
teristicas desafiadoras é a inter-
sec¢ao das atividades. E, neste
caso, a estrutura em cascata
de Borghoff ajuda a entender
0 congestionamento dos perfis
de empresas que hoje existe
principalmente nas etapas do
varejo e da reparagao.

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 autopec¢as no mercado de reposicdo

Os fatores que levam uma indus-
tria do Aftermarket Automotivo
a decidir lancar uma nova peca
no seu portfolio estdo 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
que 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 o 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 analise 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-
deracao de incluir uma nova
peca no portfélio até ‘bater o
martelo’ na decisao?
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ENTREVISTA
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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 € 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-
cao do lote piloto e posterior
divulgacao 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 nN3ao
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 é 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-la do portfélio.
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

aquelas que ainda ndo anco-
ram 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
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G PUBLIEDITORIAL

Impulsionando a Sustentabilidade: Como a Fersa Esta Moldando

o Futuro do Transporte Comercial

AindUstria de transporte comer-
cial enfrenta um momento deci-
sivo. A medida que as cadeias
de suprimentos globais sofrem
uma pressao crescente para
reduzir seu impacto ambiental,
a sustentabilidade tornou-se
uma necessidade empresarial
— impulsionando a inovacao,
reduzindo custos e garantindo
viabilidade em longo prazo.

O transporte contribui signifi-
cativamente para as emissoes
globais de carbono, tornando-
-se um setor chave para refor-
mas ambientais. Operadores
de frotas enfrentam pressdes
crescentes de reguladores, clien-
tes e partes interessadas para
demonstrar progresso mensu-
ravel rumo a neutralidade de
carbono. O aumento do preco
dos combustiveis, o endureci-
mento das regulamentacdes de
emissoes e a crescente deman-
da por logistica ecologicamente
consciente estao remodelando
0 cenario econdmico.

PRINCIPIO

Na Fersa, a sustentabilidade é
um principio orientador. Por
meio da iniciativa Fersa Green,
a sustentabilidade esta inte-
grada a cada produto, proces-
so e decisao. O plano diretor
da empresa reconhece que o
verdadeiro progresso ambien-
tal requer uma mudanca sisté-
mica em toda a cadeia de valor.
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Os esforcos da Fersa vao além
da inovacdo em produtos,
abrangendo estratégias abran-
gentes de otimizacao que mini-
mizam o consumo de recursos
naturais em todas as fases da
producao. O compromisso
da empresa com a produc¢do
regenerativa representa uma
ruptura com os modelos tradi-
cionais, promovendo resultados
ambientais positivos por meio
do reuso avancado de mate-
riais, sistemas de recuperacao
de produtos e menor depen-
déncia de matérias-primas.

No entanto, a maior contribui-
cao ambiental da Fersa vem
da sua inovadora Unidade de
Cubo de Roda com Eficiéncia
de Combustivel. Apds mais de
um milhdo de quildmetros de
testes em condi¢des reais, essa
tecnologia demonstrou propor-
cionar economias significativas
de combustivel e reducao de
emissOes em diversas condicoes
operacionais.

Uma analise independen-
te conduzida pela Maswer e
TechnoPark MotorLand confir-
mou uma melhoria minima de
3% na eficiéncia de combusti-
vel para caminhdes com rebo-
que. O programa de avaliacdo
abrangeu uma ampla varie-
dade de condicbes e mostrou
desempenho consistente em
caminhdes de longa distancia,
caminhdes rigidos e combina-
¢Oes caminhdo-reboque.

O desempenho do cubo é
impulsionado por microgeo-
metrias de precisdo, materiais
avancados e sistemas de lubri-
ficacao otimizados. Essa abor-
dagem, que reduz o atrito, pode
diminuir a resisténcia do trem de
forca em até 50%, melhorando
a eficiéncia de rolamento sem
comprometer a durabilidade.

BENEFICIOS

O beneficio financeiro é eviden-
te. Um caminhdo que percorre
150.000 quilbmetros por ano e
consome 60.000 litros de diesel
economiza 1.800 litros com uma
melhoria de 3%, o0 que equiva-
le a €3.240 de economia anual
por veiculo. Para frotas com 100
veiculos, isso representa uma
economia de €324.000 por ano.
Cada melhoria de 3% na
eficiéncia de combustivel leva
diretamente a uma reducdo
proporcional nas emissoes
de CO,. Em escala global, isso
poderia eliminar milhdes de
toneladas de CO, por ano.
Ciclos de vida estendidos
dos componentes reduzem

0 tempo de inatividade e a
necessidade de substituicdes,
proporcionando uma reducao
do custo total de propriedade
superior a 5% ao ano.
Aindustria de transporte esta se
aproximando de um ponto de
inflexdo decisivo — um momen-
to em que o progresso significa-
tivo depende da acdo coletiva. A
Unidade de Cubo de Roda com
Eficiéncia de Combustivel da
Fersa demonstra que a susten-
tabilidade pode impulsionar
ganhos ambientais e econo-
micos. Mas, para alcancar um
impacto duradouro, operadores
de frotas, fabricantes de equipa-
mentos originais (OEMSs), regula-
dores e parceiros da cadeia de
suprimentos devem se alinhar
em torno de metas de susten-
tabilidade compartilhadas.

As ferramentas estdo disponi-
veis. Os beneficios sao claros.
E a Fersa permanece compro-
metida em liderar essa transfor-
mag¢ao por meio da inovagao,
da colaboracao e de uma visao
de mobilidade que apoia tanto
a prosperidade a longo prazo
quanto o planeta.




FE RSA Excellence beyond bearings

HEAVY - DUTY

Rolamentos que impulsionam um futuro mais eficiente

Desenhamos e fabricamos solucdes para veiculos comerciais e pesados que combinam
inovacao, alto desempenho e compromisso com a sustentabilidade. Porque movimentar o

mundo também é cuidar dele.
%[

L

brasil.fersa.com
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Maiores e Melhores Regional 2025 renova
forcas regionais na distribuicao

Resultados da quarta pesquisa que apura a opinido dos varejistas sobre
0 desempenho empresarial dos fornecedores com foco em cada uma das
cinco regides do Brasil confirma dinamismo dos mercados locais

A ATV, canal de contelddo em video do After-
market Automotivo brasileiro, revelou em
cerimodnia digital transmitida em 28 de agosto
as empresas que mais se destacaram na
edicdo 2025 da pesquisa Maiores e Melhores
em Distribuicdo de Autopecas Regional. O
estudo € uma realizacao do After.Lab, nucleo
de inteligéncia de negocios do mercado de
reposicao, em parceria com a Novomeio
Hub de Midia e o Novo Varejo Automotivo.
O objetivo do trabalho é avaliar anualmen-
te a evolu¢cdo do desempenho empresarial
dos distribuidores com forte atuacdo em suas
regides por meio de notas de 0 a 10 atribui-
das pelos varejistas de autopecas para veicu-
los leves de todo o Brasil.

Para a realizacao da pesquisa em 2025
foram entrevistados quase 1.200 empre-
Sarios ou responsaveis por compras nas
lojas de componentes automotivos para
veiculos leves. Participaram do estudo o0s

distribuidores com atuacdo regional que
melhor se classificaram na primeira fase da
edicdo nacional 2024 da pesquisa Maiores
e Melhores.

A classificacao em cada um dos 21 quesi-
tos de avaliacao obedeceu as notas médias
obtidas por cada empresa participante. A
média de todas as notas somadas resultou
na classificacdo geral por regiao.

O evento que anunciou os vencedores da
MM Regional teve apresentacdo de Laris-
sa Garcia. O video continua disponivel no
canal. Basta acessar https://www.youtube.
com/c/ATVmidia

Nas tabelas a sequir, vocé conhece os Maio-
res e Melhores 2025 edicdo Regional por
atributos de desempenho empresarial e
classificacdo geral em cada uma das cinco
regides do Brasil sequndo a opinido de
guem mais entende do assunto: os vare-
jistas de autopecas.

MAIORES & MELHORES

em distribuigcao de autopecas

\_/

REGIONAL
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Por Redacao
jornalismo@novomeio.com.br

15

Arte: Marcos Sene



CAPA

7

Maiores e Melhores em Distribuicao de Autopecas Regional 2025

CLASSIFICAGAO GERAL 2025

NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Melo 8,65 Autofort 8,57 Javali 8,24 Barros 8,56 Auto Pratense 8,75
Millano 8,25 Padre Cicero 8,51 Comando 8,18 Jahu 8,55 Toli 8,72
Pemaza 8,15 Auto norte 8,48 Kaizen 8,14 Comdip 8,39 Rolemar 8,56

GRUPO PRODUTO

NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Melo 8,96 Autofort 9,18 Polipecas 8,87 Comdip 8,93 Auto Pratense 9,09
Pemaza 8,73 Auto norte 9,07 Comando 8,86 Barros 8,89 Toli 8,84
Millano 8,53 Padre Cicero 8,99 Javali 8,67 Compel 8,75 Vespor 8,75

NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Pemaza 8,60 Ligpeca 8,79 Comando 9,03 Jahu 8,47 Auto Pratense 9,05
PMZ 8,30 Padre Cicero 8,76 Javali 8,19 Comdip 8,40 Scherer 8,67
Millano 8,23 Bezerra Oliveira 8,32 Polipecgas 7,86 Barros 8,31 Toli 8,62

NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Pemaza 8,52 Ligpega 8,77 Comando 8,98 Jahu 8,57 Auto Pratense 8,77
PMZ 8,19 Padre Cicero 8,54 Javali 8,17 Comdip 8,21 Toli 8,69
Melo 8,17 Autofort 8,29 Castrillon 7,84 Compel 8,20 Scherer 8,38

GRUPO COMERCIAL

NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Melo 8,88 Autofort 9,07 Javali 8,99 Jahu 9,10 Toli 9,11
Millano 8,50 Auto norte 9,03 Polipecas 8,53 Barros 9,02 Rolemar 9,09
Conape 8,00 Bezerra Oliveira 8,82 Comando 8,42 Compel 9,01 Auto Pratense 8,80

NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Melo 8,04 Auto norte 8,31 Pecista 8,62 Jahu 8,94 Toli 8,99
Pemaza 7,47 Autofort 8,25 Kaizen 8,52 Barros 8,89 Auto Pratense 8,93
Millano 7,33 Padre Cicero 8,24 Comando 8,34 Comdip 8,85 Rolemar 8,85

NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Melo 8,80 Autofort 9,02 Javali 8,85 Barros 9,10 Toli 9,03
Millano 8,23 Auto norte 8,93 Comando 8,73 Jahu 9,07 Rolemar 8,97
Rondobras 8,18 Padre Cicero 8,78 Polipecgas 8,60 Compel 8,90 Auto Pratense 8,91

—_—
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77 FRASLE

Qual a pastilha de freio ceramica
mais silenciosa do mercado?

Com uma formulacdo ceramica de
alta eficiéncia, Fras-le Ceramaxx

€ o0 maximo conforto e desempenho
na hora de frear. Mais silenciosa

Desacelere. Seu bem maior € a vida.

e com exclusiva tecnologia que

ndo suja as rodas, Fras-le Ceramaxx
€ a melhor resposta para mecanicos
que exigem o melhor para
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melhor pastilha ceramica,
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Maiores e Melhores em Distribuicao de Autopecas Regional 2025

GRUPO RELACIONAMENTO
NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Melo 9,42 Autofort 8,32 Pecista 9,13 Jahu 8,34 Auto Pratense 8,67
Pemaza 7,19 Padre Cicero 8,17 Kaizen 8,31 Barros 8,32 Toli 8,59
PMZ 7,00 Auto norte 8,15 Javali 8,19 Compel 8,04 Rolemar 8,30
NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Melo 9,17 Padre Cicero 8,47 Kaizen 8,53 Barros 8,41 Toli 8,88
Millano 8,07 Auto norte 8,37 Pecista 7,87 Jahu 8,39 Auto Pratense 8,67
Conape 8,00 Autofort 7,90 Javali 7,50 Comdip 8,04 DPS 8,44
NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Melo 7,95 Autofort 6,04 Kaizen 5,60 Barros 5,63 Rolemar 7,26
Conape 7,00 Bezerra Oliveira 5,68 Javali 5,38 Jahu 4,84 Toli 6,50
Millano 6,78 Padre Cicero 5,67 Pecista 5,18 G&B 4,56 Auto Pratense 6,39

GRUPO IMAGEM

NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Melo 8,35 Ligpeca 8,24 Javali 7,91 Jahu 8,47 Auto Pratense 8,59
Millano 8,24 Padre Cicero 8,09 Comando 7,84 Compel 8,16 Toli 8,42
Conape 8,00 Autofort 7,97 Polipecas 7,65 Barros 8,10 Scherer 8,18
EVOLUGAO2025
NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Millano 8,19 Autofort 8,61 Comando 7,98 Jahu 8,44 Auto Pratense 8,58
Melo 8,06 Padre Cicero 8,28 Pecista 7,88 Compel 8,15 Toli 8,41
Rondobras 8,04 Ligpeca 8,24 Javali 7,87 Barros 8,13 Rolemar 8,15
ADMIRAGRO2025
NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Melo 8,36 Auto norte 8,55 Comando 8,30 Barros 8,68 Toli 8,62
Millano 8,19 Padre Cicero 8,49 Pecista 8,23 Jahu 8,63 Auto Pratense 8,53
Pemaza 7,93 Autofort 8,38 Javali 8,15 Compel 8,49 Scherer 8,42

—_—

8



Conhecga
nosso portfdlio
www.authomix.com.br

A marca da confianga e da qualidade,
ha 20 anos trazendo um mix de solugoes
originais em autopec¢as e motopecgas.

O que é ser original pra vocé? Para a Authomix,
é construir qualidade com compromisso e
muita parceria. E conquistar a sua confianga,
acelerando juntos. E completar 2 décadas de
estrada, entregando o melhor mix de solugdes
para seu negdcio continuar evoluindo.

Vem ser um
cliente Authomix.

authomix
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Maiores e Melhores em Distribuicao de Autopecas Regional 2025

GRUPO IMPORTANCIA

NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Pemaza 7,88 Ligpeca 7,99 Comando 7,96 Comdip 7,57 Auto Pratense 7,74
Melo 7,50 Padre Cicero 7,58 Javali 7,19 Jahu 7,38 Rolemar 7,52
Millano 7,09 Bezerra Oliveira 7,57 Kaizen 7,07 Barros 7,23 Vespor 7,48
PARCERIA2025
NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Melo 8,75 Auto norte 8,52 Comando 8,10 Barros 8,62 Toli 8,55
Millano 8,68 Autofort 8,46 Kaizen 7,76 Comdip 8,52 DPS 8,47
Conape 8,50 Bezerra Oliveira 8,38 Javali 7,74 Jahu 8,45 Auto Pratense 8,39
CONFIANGA2025
NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Millano 9,21 Autofort 9,25 Javali 8,86 Barros 9,17 Toli 9,20
Pemaza 9,03 Padre Cicero 9,13 Comando 8,85 Jahu 9,13 Auto Pratense 9,09
Melo 9,00 Auto norte 9,00 Castrillon 8,76 Comdip 9,08 DPS 9,05
Conape 9,00
COMPETENCIA2025
NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Conape 9,33 Autofort 9,54 Pecista 8,95 Jahu 9,08 Auto Pratense 9,17
Millano 8,85 Padre Cicero 9,06 Javali 8,87 Barros 9,04 Toli 9,00
Pemaza 8,70 Auto norte 9,01 Comando 8,78 Comdip 8,99 DPS 8,93
COMUNICAGRO 2025
NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Melo 8,68 Autofort 8,85 Javali 8,40 Barros 8,90 Auto Pratense 9,02
Pemaza 8,17 Auto norte 8,69 Kaizen 8,27 Jahu 8,69 Toli 8,95
Millano 8,00 Bezerra Oliveira 8,60 Polipecas 8,19 Comdip 8,58 Rolemar 8,71
COMPROMISS02025
NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Millano 8,89 Autofort 9,21 Pecista 8,95 Barros 9,14 Toli 9,27
Melo 8,83 Padre Cicero 8,95 Javali 8,88 Jahu 9,12 Auto Pratense 9,21
Pemaza 8,35 Auto Norte 8,94 Kaizen 8,74 Comdip 9,03 Rolemar 8,91

N
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Maiores e Melhores em Distribuicao de Autopecas Regional 2025

LEGALIDADE2025
NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Conape 9,67 Autofort 9,73 Kaizen 9,22 Barros 9,50 Auto Pratense 9,55
Millano 9,50 Padre Cicero 9,59 Comando 9,21 Comdip 9,43 Toli 9,50

Rondobras 9,50 Auto norte 9,48 Javali 9,11 Jahu 9,39 DPS 9,43
Melo 9,46

ETICA2025

NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Melo 9,22 Autofort 9,59 Castrillon 9,22 Comdip 9,26 Toli 9,32
Pemaza 8,95 Padre Cicero 9,40 Pecista 9,11 Barros 9,25 Rolemar 9,22
Rondobras 8,89 Auto norte 9,33 Comando 9,09 Jahu 9,21 Auto Pratense 9,16

TRANSPARENCIA2025

NORTE NOTA NORDESTE NOTA CENTRO-OESTE NOTA SUDESTE NOTA SUL NOTA
Melo 9,48 Autofort 9,53 Castrillon 8,98 Barros 9,27 Auto Pratense 9,49
Millano 9,10 Auto norte 9,12 Comando 8,93 Jahu 9,25 Toli 9,34
Rondobras 9,00 Padre Cicero 9,08 Javali 8,92 Comdip 9,23 Rolemar 9,11

Novas empresas entre as trés Maiores e Melhores  por Claudio Milan, Head de Contetido da Nhm - Novomeio Hub de Midia

Encerramos aqui a divulgagdo dos resultados de mais uma pesquisa Ihes sejam atraentes em determinado momento. E o crescimento das notas
realizada pelo After.Lab. Desde 1996, o Aftermarket Automotivo encontra médias mostra evolucao dos servicos oferecidos pelas empresa.

nestes estudos informacdes exclusivas para o balizamento de suas Aregido Centro-Oeste também elegeu novo vencedor na classificacdo geral,
estratégias em um setor que cada vez mais se depara com evolucdes velozes empresa vinculada a um grande grupo investidor que vem dando passos

e disruptivas. Um ciclo de transformacBes e mudancas que cobra dia ap6s  importantes em sua estratégia de negdcios no aftermarket. As notas médias
dia atitudes de adequacao por parte de todos os players desta complexa igualmente cresceram.

cadeia de negdcios. No Sudeste, duas empresas mantiveram presenca no podio entre as trés

E mudanca é o que nunca faltou nas quatro pesquisas Maiores e Melhores  primeiras na comparacdo com 2024. A grande novidade foi a empresa

em Distribuicdo de Autopecas, edicdo Regional, realizadas até hoje. Isso vencedora na classificacdo geral, que no estudo anterior ocupava a quarta
apenas confirma o dinamismo dos mercados locais de componentes posicdo. Mantendo a tendéncia geral do estudo, as notas médias aqui
automotivos e a rapida adequacao dos clientes a evolucao dos servicos também evoluiram.

oferecidos pelos seus fornecedores, determinados neste estudo pela Finalmente, no Sul os varejistas também conduziram ao topo do podio a
avaliacdo do desempenho empresarial. empresa que 0CUpOU a quarta posicdo ano passado. No caso especifico desta
Vamos apontar algumas delas, comparando as avaliacdes que vocé conheceu  regido, o reconhecimento é mais notavel em razdo da evolucdo significativa
nesta reportagem com o que disseram os varejistas entrevistados em 2024.  das notas médias atribuidas pelos entrevistados as empresas avaliadas.
Comecando pela regido Norte - caracterizada pela concentracdo de mercado  Cabe, ainda, destacar pontos fortes e fracos da distribuicdo de autopecas
em poucas cidades e onde o desafio de obter as respostas para a pesquisa segundo a opinido de seus clientes. O maior mérito esta nos quesitos do

foi particularmente imenso neste ano -, assistimos a renovacdo das duas grupo respeito: legalidade, ética e transparéncia, os atributos que receberam
primeiras posicoes na classificacdo geral. Os varejistas locais premiaram com  em 2025 as maiores notas médias de toda pesquisa, na maioria acima de
notas mais altas a evolucao dos servicos oferecidos pelos seus fornecedores. 9. 1sso mostra que as praticas empresariais estao totalmente adequadas as
Com isso, a nota do vencedor no ano passado so o classificaria na terceira crescentes exigéncias de compliance.

posicao em 2025. Por outro lado, a grande caréncia apontada esta no suporte promocional,
No Nordeste, as empresas que receberam as melhores avaliacdes na que recebeu as notas médias mais baixas de todo o estudo. Isso significa
classificacdo geral em 2024 mantiveram-se no padio. Houve, no entanto, que 0 varejo precisa e quer apoio para vender mais. Significa, também, uma
inversdo entre a primeira e a terceira colocadas, confirmando o dinamismo do  oportunidade para que as empresas evoluam 0s servicos que oferecem aos
mercado e a disposicao dos clientes para aderir a propostas de negocio que  clientes e possam se diferenciar da concorréncia em 2026.
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Um dos mais recorrentes
temas de antropologia filo-
sofica é como estar prepara-
do para os imprevistos, para o
imprevisivel. Filésofos 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 situacdes

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
acontecerdo. Embora acreditar
que coisas ruins sé 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.

A Exceléncia em

Autopecas com

Tecnologia e qualidade.

KIT EMBREAGEM HYUNDAI
HB20 1.0 12V 23...
Cod.: 041737

Entre em contato com uma de nossas

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

SAPATA FREIO
CITROEN C3 1.0 21...
C6d.: 041911

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
guem 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

BANDEJA GWM

Céd.: 041817/041818

Céd.: 041680

www.motorsimports.com.br

HAVAL H6 22... LD/LE

RADIADOR OLEO AUDI
A1/A3/AG4/AS/A6 12...

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
Nisso. Sucesso!

BOMBA DAGUA ELETRICA
BMW (GO5/F95) X5 19/23 OBS
Céd.: 041898

FILTRO AR LAND ROVER
DEFENDER 2.0 19...
Céd.: 042220
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Por Lucas Torres

»

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 |a para ca, no
entanto, uma ofensiva estruturada da
Shopee colocou a empresa nascida em
Singapura em destague no jogo e deu
ao mercado de autopecas uma nova
configuracao competitiva.

Com uma estratégia baseada em
ampliacao de catalogo, parcerias com
marcas automotivas e investimento
em solucdes logisticas e de integra-
cdo, 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 0 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 devolugdes 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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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,
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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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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 E-COMMERCE

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



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

A énfase dada pela Shopee ao
mercado de autopecas esta
longe de ser um movimen-
to isolado. A consolidagdo 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, o 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 digitalizacao, eu
acho que todo mundo tem
certeza que vai crescer. Nao
tem nenhuma perspectiva de
qgue esse modelo de negdcio
Nao seja 0 que os consumido-
res estao buscando hoje”.
Ainda assim, 0 caminho até uma
digitalizacdo ainda mais signifi-
cativa da venda de autopecas
de reposicao passa por um

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 penetracao
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
médio 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 cotacdes 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 o 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 popularizacao 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,

mostra que

reparador segue sendo o principal
comprador de autopecas

*+ ovolume de itens pedidos nas vendas B2B €, em média,

4 vezes maior.

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

relacdo as negociacdes B2C.
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Por Lucas Torres

Loja do Futuro abre as portas para a
2% edicao
Programa do Sincope¢as-SP com Sebrae e FecomercioSP

capacita micro e pequenas empresas do varejo de auto
e motopegas

No ultimo dia 9 de setembro, a
Unidade do Sebrae no Centro de
Sao Paulo recebeu o lancamen-
to da 2 edicao do Programa Loja
do Futuro. Realizado numa parce-
ria entre o 6rgao do Sistema S, a
FecomercioSP e o Sincopec¢as-SP, o
programa tem como objetivo ofere-
cer uma jornada pratica de capa-
citacao para micro e pequenas
empresas do setor de autopecas e
motopecas, promovendo 0 aumen-
to do faturamento e o avanco da
maturidade digital dos negocios.

Em sua primeira edicao, o Loja
do Futuro capacitou 74 empre-
sas, sendo a grande maioria (68)
no Estado de Sdo Paulo. Houve
tambeém a participacdo de empresa-
rios de Minas Gerais, Distrito Federal,
Parana, Rio de Janeiro e Sergipe. "Ao
todo, participaram empresarios do
comércio de autopegas e motopecas

de aproximadamente 30 municipios”,
afirmou o consultor de negdcios do
Sebrae, Reginaldo Oliveira .

Na nova fase, a participacao sera
restrita @ micro e pequenas empre-
sas, justamente o publico-alvo da
atuacao do Sebrae. Segundo Olivei-
ra, na primeira edicao também houve
espago para 0s microempreende-
dores individuais (MEIs), que corres-
ponderam a 30% dos concluintes.
“Ja as médias e grandes empresas
nao poderdo participar, uma vez
que o Sebrae atua especificamente
no atendimento a micro e peque-
nos negocios”, explicou. O consultor
destacou que a limitacao de perfil
é uma medida de foco, e ndo de
exclusdo. Na pratica, significa dire-
cionar esforcos para o segmento
que mais precisa de apoio diante
dos desafios de transformacdo do
varejo automotivo.
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Programa é estruturado em quatro eixos principais

Na segunda edicdo, o Loja do
Futuro oferecera uma jorna-
da em trés fases integradas,
com soluc¢des praticas, acom-
panhamento especializado e
foco na expansao do fatura-
mento e evolucao da matu-
ridade digital das empresas,
tornando a versao de 2025
ainda mais enriquecida e rele-
vante, conforme explica Regi-
naldo Oliveira, do Sebrae. A
experiéncia anterior revelou
demandas claras por parte
dos empresarios. Sequndo o
consultor, a principal dificulda-
de identificada entre os parti-
cipantes foi realizar vendas
por meio do comércio eletrd-
nico. O aumento do fatura-
mento em marketplaces e
lojas virtuais surgiu como a
maior necessidade do grupo.
"O programa foi estrutura-
do em quatro eixos princi-
pais: inovacao, digitalizacdo,
mercado e gestao. Juntos,
eles concentraram as maio-
res demandas de aten-
dimento, além de outras
solucdes sugeridas ao longo
do processo”, relata Oliveira,
complementando que o foco
do conteudo foi a principal
razao pela qual o programa
passou a se chamar ‘Loja do
Futuro’ pouco depois de ter
sido inaugurado com o nome
de ‘Loja Legal'. “O termo ‘Loja
Legal’ podera ser utilizado
em outras acdes da parceria
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entre Sincopecas e Sebrae,
sendo uma marca importan-
te para o comércio de auto
e motopecas. Ja o Programa
Loja do Futuro foi concebi-
do para sinalizar ao comér-
cio varejista a necessidade de
olhar para o futuro, com foco
em maturidade digital, inova-
cdo, mercado e gestao”.

Na primeira edicao, os lojistas
tiveram acesso a conteudos
que abordaram pilares funda-
mentais como inovacdo, digi-
talizacao, mercado e gestdo.
Mas, ao mesmo tempo, cada
empresa pdde tratar de suas
particularidades. Essa flexibi-
lidade possibilitou a inclusdo
de temas adicionais como
solucdes tecnoldgicas, lide-
ranca, vendas e comporta-
mento empreendedor.

“O programa é dinamico e se
adapta a realidade de cada
negocio, respeitando suas
particularidades”, observa
Oliveira. Para ele, essa capa-
cidade de adaptacdo é o que
torna o Loja do Futuro mais
robusto em sua segunda
edicdo. O modelo de trés fases,
que inclui palestras, adesao
com encontros tematicos e
consultorias estratégicas, foi
desenhado para responder
diretamente as dores relata-
das pelos empresarios.

Além do escopo do préprio
programa, Reginaldo Oliveira
destaca que 0s empresarios

de autopecas e motope-
cas também podem acessar
outras oportunidades ofere-
cidas pelo Sebrae.

Entre elas, estdo as Jornadas
de Atendimento Estrutura-
do dos Escritorios Regionais
em Sdo Paulo, que permi-
tem o contato com solugoes
tecnoldgicas em parceria
com Senai e Senac, partici-
pacao no Programa Brasil
Mais Produtivo - focado em
ganhos de produtividade e
faturamento -, ingresso no
Seminario Empretec, volta-
do ao desenvolvimento de
competéncias empreende-
doras, além de consultorias
especificas em areas como
marketing e financas.
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Bem-vindo

“Também é possivel participar
de feiras, rodadas de nego-
cios e demais eventos que
ampliam as possibilidades
de insercao competitiva dos
pequenos negocios”, desta-
cou o consultor.

Outro aspecto destacado foi
a diversidade de perfis aten-
didos na edicao anterior. O
programa contemplou desde
empresas ja mais avancadas
no processo de digitalizacao
até lojistas que ainda estavam
dando os primeiros passos.
Essa heterogeneidade, segun-
do Oliveira, ajudou a construir
uma visao mais ampla sobre o
setor e a desenhar soluc¢des
que conversam com diferen-
tes niveis de maturidade.

Heber Carvalho, presidente do Sincopegas-SP, destacou importancia da IA durante a abertura

da segunda edicdo do Loja do Futuro

Foto: Claudio Milan



Conheca o Cronograma da 2? edicao do Loja do Futuro

Fase 1 - Lancamento do Programa em evento presencial (9/09) empresario (a) do segmento de auto e motopecas - com Luiz
No dia do lancamento, o consultor de negdcios do Sebrae-SP Praxedes, especialista em e-commerce e Marketplaces, CEO &
e especialista em Marketing, Vendas e Gestdo de Negdcios, Fundador da LHP Company.

Alexandre Giraldi, apresentou d palestra “O Futuro do VarejO: Além diSSO, a programagéo também terd um Painel de

Como a Inteligéncia Artificial Pode Acelerar as Vendas” Encerramento sobre tendéncia e desafios do aftermarket,
Na mesma ocasido foi apresentada a estrutura do programa e networking e sorteios no final do evento.

feito 0 convite aos empresarios para a participacao na Fase 2, que : o
acontecerd no dia 17/09, 4 partir das 14h, no Auditério da G&B Fase 3 - Consultorias Estrategicas (20 a 22 de outubro)

Distribuidora, em Guarulhos, parceiro estratégico da fase de adesdo. Pepois de um amplo diagnostico e atendimentos individuais,
0 programa passara a fase de consultorias estratégicas, cujo

escopo se concentra em dois pilares especificos: desembocaram

em dois pilares especificos:

1. Planeje seu Neg6cio com Foco nos Resultados -
Consultoria voltada para empresas que enfrentam desafios
como auséncia de planejamento, falta de metas e visao

Fase 2 - Adesao ao Programa Loja do Futuro (17/09)
A fase de adesdo ao programa sera iniciada com um evento
hibrido (presencial e on-line) a ser realizado na G&B, que contara
com duas palestras:
» Simplifique: utilize a IA para otimizar seu tempo e
melhorar seus resultados. A apresentacdo sera focada no

empresario (a) do segmento de auto e motopecas - com Vera estratégica.
Ruthofer, consultora do Sebrae-SP, especialista em gestdo, . Planeje a Gestao de Marketing Voltada para Resultados -

marketing e inovacéo. Consultoria com técnicas para ampliar faturamento, expandir

* Alta performance em vendas: Estratégias para vender canais de venda, acessar novos mercados, aumentar o tiquete
mais no mercado digital. A apresentacdo sera focada no médio e fortalecer o relacionamento com o cliente.
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Grupo Comolatti anuncia aquisicao da Disauto Distribuidora

O Grupo Comolatti, através da
BR AutoParts, acaba de anun-
ciar a aquisicao da Disauto
Distribuidora de Autopecas
Ltda - empresa com atuagdo
no estado de Santa Catarina. A
transacdo foi assinada em 02 de
Julho de 2025. Criada em 1988,
a Disauto iniciou suas operagoes
com uma pequena loja de auto-
pecas em Lages, SC. Hoje, apds
37 anos de evolucdo, a Disau-
to conta com 13 unidades em
Santa Catarina, ritmo acelera-
do de expansao e um portfolio
de mais de 45 mil itens, conso-
lidando-se como referéncia no
setor automotivo. “A aquisi¢cao
da Disauto reforca a estratégia
da BR AutoParts de expansao

na regido Sul do Brasil, conside-
rando sua atuacao no mercado,
oferecendo servicos de excelén-
Cia a seus clientes, prestados
pelos mais de 500 colabora-
dores,” destaca o presidente
do Grupo Comolatti, Conrado
Comolatti Ruivo. Para o presi-
dente da Disauto, Sandro Miran-
da Gomes, “Este movimento se
da pela evolucdo e estratégia de
longo prazo no segmento, e ser
escolhido pelo Grupo Comolat-
ti para essa nova fase evidencia
que o trabalho feito até agora foi
positivo. Temos 0 COMpPromisso
de dar continuidade a trajetoria
da marca de forma sustentavel,
buscando elevar nossos resulta-
dos e expandir a atuacao para

novos patamares de excelén-
cia e inovacdo,” afirma Sandro.
A Disauto continuara a operar
de forma independente, sob a
direcao do Sr. Sandro Gomes,
responsavel pela operacao,
valorizando o relacionamento
com seus fornecedores, clien-
tes e colaboradores. “Nosso
objetivo € somar forcas e conti-
nuar a investir na diversificacdo
das ferramentas de venda e no
contato com o cliente, de forma
a atender as crescentes exigén-
cias do mercado”, explica Conra-
do Comolatti Ruivo. Com 68
anos de histoéria no setor auto-
motivo e mais de 5 mil colabora-
dores e parceiros de Negdcios, 0
Grupo Comolatti esta presente

no aftermarket automotivo por
meio das marcas Sama, Laguna,
Matrix, Pellegrino, Roles, RPR e
Orbid, atuando em todo territo-
rio nacional com mais de 75 mil
itens no portfdlio. A operacao
ainda depende da aprovacao
do Conselho Administrativo de
Defesa Econdmica (Cade).

.
)

Conrado Comolatti Ruivo diz que aquisicdo
reforca estratégia de expansdo no Sul
do Brasil

Authomix comemora 20 anos no Aftermarket Automotivo

Em 28 de agosto, a Autho-
mix, marca reconhecida por
sua Qualidade Original em
pecas automotivas e moto-
pecas, comemorou 20 anos
de atuacdo, duas décadas de
crescimento, expansdo e forte
presenca junto a mecanicos,
lojistas, distribuidores e profis-
sionais do setor, que confiam na
marca como referéncia em repo-
sicao automotiva. Para marcar a
data, a AuthoMix prepara uma
série de acOes internas e exter-
nas, envolvendo colaboradores,
clientes, mecanicos e parcei-
ros de todo Brasil. Com o tema
“Seja Original, seja Authomix” e
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a participacao do piloto da Stock
Car Rafael Suzuki como embai-
xador da marca, estdo previstas
campanhas com influenciadores
e mecanicos parceiros, promo-
¢Oes para clientes com descon-
tos e participacao em eventos.
Nas redes sociais, o publico sera
convidado a compartilhar sua
conexao com a marca. O tema
é reforcar a importancia de ser
auténtico no mercado, evocan-
do o significado de ser original e
se destacar. Fundada em 2005,
a AuthoMix consolidou-se como
marca respeitada no forneci-
mento de pecas para veiculos
leves, pesados e motocicletas.

Com portfdlio completo (mais
de 6.000 itens) e em constante
expansao, a empresa sempre
teve como foco estar ao lado
de quem move o mercado:
profissionais das oficinas e
dos balcdes de autopecas. A
marca integra o Grupo Como-
latti, referéncia no aftermarket
da indUstria automotiva brasi-
leira, com mais de 67 anos de
atuacao. A Qualidade Origi-
nal dos produtos Authomix
sempre foi um diferencial. Da
selecao de fornecedores ao
processo rigoroso de contro-
le técnico, cada item é pensa-
do para garantir desempenho,

durabilidade e seguranca aos
vefculos. Esta exceléncia permi-
te a marca manter sua posi¢do
de destaque e seguir inovando
em solucdes para o dia a dia
dos parceiros. “Nossos 20 anos
representam uma trajetoria de
entrega, evolugdo e, principal-
mente, de parceria com quem
vive 0 setor na pratica’, afirma
Conrado Ruivo, Presidente do
Grupo Comolatti. “Acreditamos
que ouvir o mercado, aten-
der com agilidade e oferecer
produtos confiaveis sao pilares
gue nos trouxeram até aqui —
e continuarao guiando Nosso
caminho no futuro”, completa.

Foto: Divulgagao
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G BALCONISTAS

Balconista de autopecas se torna profissional hibrido

WhatsApp esta entre as ferramentas que ja fazem parte do dia a dia do balcdo e, em alguns casos, concentra

80% das vendas

Ha muito tempo o WhatsApp
deixou de ser apenas uma
ferramenta de conversa entre
amigos e familiares. Hoje, ele
se consolida como um dos
principais canais de vendas
do varejo brasileiro. Seqgundo
diferentes levantamentos, 67%
das empresas de comércio e
servicos ja utilizam o aplicativo

como principal canal de vendas
- numero que chega a 74%
entre os varejistas.

Este movimento ja chegou ao
balcao do Aftermarket Auto-
motivo. Segundo profissionais,
existem lojas em que mais de
80% das vendas ja acontecem
por meio do aplicativo, gracas a
funcionalidades que permitem

trocar fotos, mandar audios,
fechar orcamentos e agilizar a
comunicagao com mecanicos
e donos de automaveis.

Esses e outros relatos sobre o
papel do aplicativo e demais
ferramentas digitais na ‘hibri-
dizacdao’ do trabalho do
vendedor de autopecas estao
na 37 reportagem da série

Balconistas do Brasil.

Do Parana ao Tocantins,
profissionais ouvidos por
nossa reportagem relataram
COMO este Novo cenario esta
impactando suas atuacoes,
bem como opinaram se tais
mudancas estao trazendo
mais beneficios ou desafios
ao seus cotidianos.

Thiago Secchi

Secchi autopecas - Chopinzinho (PR)
Atualmente, nossa relacdo com as ferramentas
digitais, usando como exemplo o WhatsApp, €
fundamental. Afinal, os clientes utilizam muito o
envio de fotos, placas dos veiculos, fotos das pecas
e audios que permitem ao mecanico pedir a peca
com assertividade enquanto esta trabalhando

na oficina. N6s mesmos que trabalhamos com
autopecas, sabemos o qudo dificil € vender certo
uma peca, dado que temos muitas marcas, modelos
de carro e modelos de produtos para 0 mesmo
carro. Entdo, com isso,

0 WhatsApp, com

suas funcionalidades,

Veio suprir uma

necessidade que o

nosso setor enfrenta

e diminui bastante

alguns transtornos

que tinhamos

anteriormente.

Foto: Divulgagdo
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Lucas Vinicius Melo
Santo Antdnio Autopecas - Gurupi (TO)

A nossa relagdo com as
ferramentas digitais é bem
constante, principalmente com

Foto: Divulgacao

WhatsApp e Instagram. E, sim, o
trabalho de um balconista hoj

é hibrido. Afinal, realizamos o
atendimento ao cliente de forma
integrada, tanto no balcao quanto
nos canais digitais.

Jessifran Ferreira Sales

Truckao - Fortaleza (CE)

Minha relagdo com ferramentas
como 0 WhatsApp € 6tima. Uso

para falar com clientes, mandar
orcamentos, fotos de pecas e até
fechar vendas rapido. Atendo no
balcdo presencial e cuido de pedidos

Foto: Divulgacao

online ao mesmo tempo. Facilita
muito a vida!



Graziela Abreu Brayan Santos Gomes

Disape - Aparecida de Goiania (GO) Pirauba Autopecas - Pirauba (MG)
O WhatsApp vem para agregar na venda, auxiliando O WhatsApp nos facilitou muito, tanto que 80 a 85%
como uma ferramenta fundamental nesse processo. de nossas vendas

Com ele, 0 atendimento pode ser mais rapido, com acontecem atraveés

mais precisdo, mas ndo dele pela facilidade

substitui o vinculo que Te—— T — e acessibilidade.

vocé cria com o cliente. ' O fato dele nos

F fundamental que o permitir trocar

vendedor crie lagos com imagens também

seus clientes, fazendo / ‘ \ ajuda bastante

uma visita para conhecer ] ' B e nos da mais

de perto o potencial de | o a‘ assertividade na

compra de cada um. Com 5% , 4 hora de vender.

essas visitas, podemos ; ' :

oferecer um portfélio oo
maior e mais assertivo. =

Foto: Divulgagdo

Foto: Divulgagao
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G SINDIPECAS

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

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

Foto: Shutterstock



— 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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Grafico 8. Volume (em milhoes) por idade da frota,
considerando intervalos quinquenais.
(Automoaveis)
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Grafico 9. Representatividade da idade da frota

considerando intervalos quinquenais.
(Automdaveis)
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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
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2,8% frente a 2023, ap6s anos de expansao contida. O
desempenho positivo pode ser explicado pela dinamica
favoravel da atividade econdmica vista ao longo do

ano. Automdveis e motocicletas predominam na frota,
representando 85,4% do total. « Cerca de 82% dos
veiculos no Brasil estavam concentrados em dez Estados,
com destaque para Sao Paulo e Minas Gerais, que juntos
representavam 43,2% da frota.

Os veiculos importados representaram 14,7% do total
em circulacdo (maior percentual desde 2018), com o
crescimento nas vendas impulsionado pelo aumento das

ANUNCIE

importac¢des e pelo interesse crescente por tecnologias
modernas, como veiculos elétricos e hibridos.

Embora os veiculos flex ainda sejam predominantes
(77,1% da frota total), os veiculos elétricos e hibridos vém
apresentando crescimento notdvel, com aumento de
119,2%, em unidades, na comparagdao com 2023.

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
de renovacdo e os desafios para a descarboniza¢do. Em
direcdo contraria, as motocicletas apresentaram suave
rejuvenescimento, com idade média de 8 anos.

[\
Nna Mmidia do Aftermarket
Automotivo

B comercial@novomeio.com.br




AFTER.LAB

Por Laura Lessa/After.Lab

VIES - Variacdes no Indices e Estatisticas

Agosto de 2021 a 2025

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

BRASIL

O abastecimento de autopecas
apresentou quedas expressivas
em todos 0s anos analisados,
embora com reducdo gradual
da intensidade a partir de 2021
(-14,32%) até 2025 (-4,33%),
sinalizando melhora relativa
nas condicdes de oferta, ainda
que em terreno negativo. Em
paralelo, os precos vém desa-
celerando de forma consisten-
te, saindo de um crescimento
de 7,27% em 2021 para apenas

1,65% em 2025.

As vendas oscilaram com resul-
tados variados: queda em 2021
(-3,50%), recuperacao em 2022
(1,36%), sequida de novas retra-
¢Oes nos anos seguintes, mas
em menor intensidade, fecha-
do com -1,88% em 2025. Ja as
compras mantiveram trajeto-
ria negativa em todo o perio-
do, principalmente entre 2023
e 2025, quando passaram de
-1,82% para -4,07%.

Quanto a analise ANOVA,

somente a variavel compras
nao foi significativa, menos 5%
de significancia (p-valor < 0,05).

NORTE

O abastecimento apresentou
quedas intensas, especialmen-
te em 2021 (-18,67%) e 2022
(-12,50%), com desaceleracao
gradual da retracao até 2025
(-3,72%). Essa limitacdo da oferta
foi acompanhada por fortes
pressdes de precos no inicio do
periodo, com alta de 10,22% em

2021, que depois se reduziu de
forma consistente até chegar a
apenas 0,63% em 2025.

Ja as vendas oscilaram, passan-
do de forte queda em 2021
(-7,10%) para crescimento em
2022 (3,33%), mas voltaram a
cair nos anos sequintes, encer-
rando 2025 em terreno nega-
tivo (-2,88%). As compras, por
sua vez, iniciaram com resultado
positivo em 2021 (3,54%), mas
seguiram em trajetodria descen-
dente, chegando a -7,67% em

4 N N\
Comportamento Comportamento das
das variadveis Brasil variaveis Norte
10.00 @ Preco @ Vendas @ Compras [ Abastecimento @ Preco @ Vendas @ Compras @ Abastecimento
15,00
5.00 '\‘\17 10,00
—
—a 5,00
0.00
{':‘: / % 0,00
= 5.00 = 50 5% =
-10.00 10,00
15,00
-15.00
20,00
-20.00 25,00
2021 2022 2023 2024 2025 2021 2022 2023 2024 2025
VIES Fonte: l‘ AFTER.LAB VIES Fonte: l‘ AFTER.LAB
g AN J
( - . . N\ ( . . N
Analise de variancia Brasil Anadlise de variancia Norte
Abastecimento 418 37,310 0.000 Abastecimento 418 3,461 0,029
Prego 4,18 n,077 0.000 Preco 418 6,719 0,002
Vendas 418 4 B85 0.008 Vendas 4,18 1,832 0,167
Compras 418 2107 0122 Compras 4,18 1052 0,408
\_ AN /
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2024 antes de uma leve recu-
peracao em 2025 (-3,84%).

Na ANOVA, as variaveis abas-
tecimento e preco foram signi-
ficativas 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 desempenho geral se
manteve estavel.

NORDESTE

O abastecimento mostrou retra-
¢ao em todos 0s anos analisa-
dos, com maior intensidade em
2021 (-15,79%), com quedas
mais moderadas nos anos
seguintes, chegando a -3,40%
em 2025. Os precos tiveram

comportamento distinto, com
forte alta em 2022 (10,89%),
apos ja registrarem aumento de
7,43% em 2021, e depois desa-
celeraram para niveis menores a
partir de 2023, estabilizando-se
em torno de 2% até 2025.

As vendas permaneceram
quase estaveis entre 2021 e
2022, mas sofreram quedas
significativas em 2023 (-3,27%)
e 2024 (-1,93%), recuperando-se
levemente em 2025 (0,69%). Ja
as compras oscilaram em traje-
toria predominantemente nega-
tiva, com destaque para 2022
(-4,31%) e 2025 (-3,30%).

Na analise ANOVA, os indi-
cadores de abastecimento e
preco foram significativos a

pelo menos 5% de significan-
cia (p-valor <0,05).

CENTRO-OESTE

O abastecimento também apre-
sentou resultados negativos em
todos 0s anos, mas com inten-
sidade variada. A queda mais
acentuada ocorreu em 2021
(-13,11%), sequida por forte
melhora em 2022 (-1,58%),
embora tenha voltado a recuar
em 2023 e 2024, antes de regis-
trar retracdo mais moderada
em 2025 (-2,11%). Ja os precos
mantiveram a desaceleracao
até 2024, partindo de 5,71%
em 2021 para 1,82% em 2024,
mas voltaram a subir em 2025
(2,91%), sugerindo recuperacao

do custo das pecas na regido.
As vendas se mantiveram esta-
veis até 2023, mas sofreram
forte retracdo em 2024 (-5,65%),
acompanhada por leve melhora
em 2025 (-1,52%). As compras
seguiram em queda durante
todo o periodo, com destaque
para 2024, quando registraram
0 pior desempenho (-6,58%).
Quanto a analise ANOVA,
somente o indicador de abas-
tecimento foi significativo a
pelo menos 5% de significan-
cia (p-valor <0,05).

SUDESTE

Quedas continuas no abas-
tecimento ao longo do perio-
do, iniciando com -13,06% em

e N R
Comportamento das Comportamento das
variaveis Nordeste variaveils Centro-oeste
@ Preco @ Vendas (@ Compras (@ Abastecimento @ Preco @ Vendas @ Compras (@ Abastecimento
15,00 10,00
10,00
5,00
5,00
= —f— e B 0,00
b= he]
\w U'OO \Q’
= =
5,00 5,00
10,00 10,00
15,00
15,00
20,00 2021 2022 2023 2024 2025
2021 2022 2023 2024 2025
VIES Fonte: W AFTER.LAB VIES Fonte: @B AFTER.LAB
. RN J
4 . I N\ . e A
Andlise de varidncia Nordeste Andlise de variancia Centro-oeste
Abastecimento 418 4862 0,008 Abastecimento 48 10,897 0.000
Prego 418 4,652 0,009 Preco 4,18 2,422 0.086
Vendas 418 1,085 0393 Vendas 48 1,053 0,408
Compras 418 0,866 0503 Compras 418 0,280 0,887
= AN J
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2021 e chegando a -5,69%
em 2025 - apesar de oscila-
cdes, como a intensificacao
da queda em 2024 (-8,88%). Os
precos em trajetoria de desa-
celeracado, passando de 7,49%
em 2021 para apenas 1,61%
em 2025.

Vendas negativas na maior
parte do periodo, com exce-
cao de 2022 (1,90%), voltando
a cair de forma consistente,
alcancando -3,38% em 2025.
As compras seguiram trajeto-
ria semelhante, comecando
em queda em 2021 (-2,96%) e
se aprofundando até o final do
periodo, com destaque para
2025 (-5,78%), o pior resulta-
do da série.

Na analise de variancia, todas as
varidveis apresentaram variacao
significativa, com um nivel de
significancia de pelo menos 5%
(p-valor < 0,05).

SUL

O abastecimento apresentou
quedas sucessivas em todo o
periodo, com destaque para
2021 (-14,61%) e uma reducdo
gradual até 2025 (-3,00%). Os
precos oscilaram, partindo da
alta de 6,25% em 2021, desace-
lerando em 2022 (2,68%), voltan-
do a subir em 2023 (4,64%) e
retomando a trajetdria de queda
até atingir 1,19% em 2025.

As vendas mostraram recupe-
ragdo pontual em 2022 (1,21%)

e 2023 (0,91%), mas volta-
ram a cair em 2024 (-2,06%)
e ficaram praticamente esta-
veis em 2025 (-0,32%). Ja as
compras iniciaram em terre-
no positivo em 2021 (1,63%),
mas entraram em trajetoria

negativa desde 2022, com
quedas entre -3,14% e -1,63%
até 2025.

Na analise ANOVA, o indicador
de abastecimento foi significa-
tivo a pelo menos 5% de signi-
ficancia (p-valor < 0,05).

Destaques de abastecimento e precos - agosto/2025

Em agosto de 2025, os varejistas apontaram que o

maior desabastecimento ocorreu em trés linha: correias,
componentes do sistema de freios e velas de ignicdo, cada
um representando 4,96% das ocorréncias apontadas. Por
outro lado, o comportamento dos precos destacou diferentes

itens, com o sistema de suspensao registrando o maior
avanco (10,34%), sequido pelos componentes do sistema
de freios (8,05%) e pelas velas de ignicdo (3,45%). Destaca-
se, ainda, que os componentes para o sistema de freio e as
velas de ignicdo aparecem em ambas as listas, o que reflete
simultaneas restricdes de oferta e elevacdo de precos.

4 N 7 I
Comportamento das Comportamento das
varidveis Sudeste variaveis Sul
@ FPreco @ Vendas (@ Compras [ Abastecimento @ Freco @ Vendas (@ Compras [ Abastecimento
10,00 10,00
5,00 W
5,00
0,00
o] o]
g ow 5
] ‘@
= = 50
5,00
10,00
-10,00
15,00
-15,00 -20,00
2021 2022 2023 2024 2025 2021 2022 2023 2024 2025
VIEs Fonte: '_" AFTER.LAB VIES Fonte: ‘_" AFTER.LAB
- /N /
4 . e N 7 ) e . ™
Analise de varidncia Sudeste Andlise de variancia Sul
Variaveis GL Z p-valor Variaveis GL z p-valor
Abastecimento 418 15,031 0.000 Abastecimento 418 8,303 0,001
Prego 418 12,926 0.000 Preco 418 2,508 0,078
Vendas 418 6,016 0.003 Vendas 418 1,446 0,260
Compras 418 2,593 0.047 Compras 4,18 0,793 0,545
o AN J
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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

44

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.



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

2ME.calligl br
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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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