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Quarta edicao do estudo realizado pelo After.Lab aponta novas empresas entre
as mais bem avaliadas pelos varejistas nas cinco regioes do pais e confirma
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Por Claudio Milan

G EDITORIAL

Cinco paises em um

Neste més de setembro, nossa
reportagem esta em Pernambuco
para a cobertura de mais uma
edicdo da Autonor, uma das
duas grandes feiras da regiao
Nordeste do Brasil. A cobertura
deste evento sera publicada em
outubro tanto no Novo Varejo
impresso guanto no digital, e
desde ja vocé esta convidado a
acompanha-la.

A diversidade e a forca das feiras
do Aftermarket Automotivo que se
multiplicam pelo territorio nacio-
nal, culminando a cada dois anos
na galatica Automec, confirmam
ndo apenas o gigantismo do mer-
cado de reposi¢ao, mas também a
poténcia que o Brasil representa
- na verdade, como ja se tornou
um cliché repetir, Nn0ssa nacdo é
um continente.

A Autonor, por exemplo, destaca
a cada dois anos a importancia da
regiao Nordeste para o conjunto
de nossa economia, dentro da
qual caberiam, por exemplo, 0s
paises europeus Francga, Espanha,
Portugal e Alemanha. Juntos, eles
somam cerca de 210 milndes de
habitantes, quase quatro vezes
mais do gue a citada regido bra-
sileira. Temos muito espaco fisico
e potencial para crescer.

Muito do que se diz sobre o
Nordeste vale, também, para
qualquer outra regiao do Brasil.
Cada uma com suas riguezas,
sua cultura, suas caracteristicas e
peculiaridades, todas elas juntas
formando um pais como poucos
em qualquer parte do planeta.
Temos imensa diversidade de
recursos naturais, uma popula-
¢cdo em grande parte avida por
consumir, tecnologia e servicos
de qualidade.

Ha quatro anos, o After.Lab -
nucleo de inteligéncia de nego-
cios do Aftermarket Automotivo
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brasileiro — passou a investigar
a percepcao dos varejistas de
autopecas para veiculos leves
acerca do desempenho empre-
sarial dos principais distribuido-
res de componentes automotivos
focados em cada uma das cinco
regides do Brasil. Um estudo
que sO poderia ser feito em um
mercado como este nosso, tao
grande gue comporta simulta-
neamente empresas nacionais e
regionais atuando e crescendo
juntas, oferecendo 0s melhores
servicos a produtos para lojistas
e reparadores.

Entre as principais constatacoes
da quarta pesquisa Maiores e
Melhores em Distribui¢do de
Autopecas Regional esta o dina-
mismo dos mercados. As oscila-
cOes - para cima ou para baixo
- No atendimento aos anseios
dos varejistas sao imediatamente
percebidas e transferidas para as
notas gue analisam o desempe-
nho dos distribuidores. A con-
sequéncia é que, ano apos ano,
tanto a classificacdo geral quanto
0 ranqueamento das empresas
em cada um dos 21 guesitos
de avaliacdo propostos pelo
estudo experimentam variacoes
importantes.

E, afinal, ndo ha nada de errado
com isso. Pelo contrario, trata-se
da confirmagdo daquilo que todos
nos sabemos: 0s clientes sdo cada
vez mais exigentes, criticos e, ao
Mesmo tempo, capazes de reco-
nhecer e recompensar com avalia-
cOes positivas agueles que melhor
atendem suas necessidades e
realizam a leitura mais eficiente
das caracteristicas e exigéncias
de seus clientes em cinco regides
que, cada uma a seu modo, pode-
riam ser grandes e promissoras
nacdes dentro de um continente
chamado Brasil.
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28 Balconistas

Uso de ferramentas digitais para o
atendimento é o tema da terceira
reportagem da série em parceria
com 0 grupo Balconistas do Brasil.

HA 100 EDICOES

Aforca dos varejos e distribuidores
regionais € tema da nossa
conversa com Mauricio Andrade
de Paula, Diretor Executivo da
consultoria Capgemini.

32 Internacional

Presidente da Comissdo Europeia,
Ursula von der Leyen, cobra mais
atitude do bloco para frear a ofensiva
chinesa em veiculos elétricos.

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

e

14 Capa 24 Varejo

Oficina sobre inteligéncia artificial
da o pontapé inicial da segunda
edicdo do programa Loja do Futuro,
do Sincopecas-SP, Sebrae-SP e
FecomercioSP.

Pesquisa exclusiva do After.Lab detalha perfil dos balconistas brasileiros

Edicao 378 trouxe estudo inédito do ndcleo de inteligéncia de negdcios do Aftermarket Automotivo que comparou praticas no balcdo com
diretrizes da Norma ABNT para os vendedores

Criado pela Novo Meio - que
edita o Novo Varejo Automotivo
-em 2001, o Dia do Balconista de
Autopecas se tornou data oficial
no municipio de Sdo Paulo em
2010, a partir de lei aprovada pela
Camara de Vereadores da maior
cidade do Brasil. A iniciativa tem
por objetivo fazer justica a impor-
tancia deste profissional para a
cadeia da reposicao automotiva.
Além de oferecer este reco-
nhecimento para la de mere-
cido, o fato de os balconistas
serem celebrados anualmente
ha mais de 20 anos no dia 26

de novembro convida o after-
market a refletir sobre o proces-
so de aprimoramento continuo
destes profissionais em relacao
as demandas de um mercado
em constante transformacdo.

Sob este ultimo aspecto - o da
preparacao para responder aos
desafios contemporaneos - as
comemorac¢des ganharam um
novo componente com a cria-
cao da norma ABNT (Associacao
Brasileira de Normas Técnicas)
destinada a todos os vendedo-
res de autopecas - ecossistema
que, obviamente, contempla os

profissionais de atendimento no
balcao dos varejos -, documento
que balizou os parametros dos
vendedores em questdes como
competéncias basicas e grau de
escolaridade.

Um ano depois deste passo
importante para a evolugdo
continua destes personagens-
-chave, em comemoracao ao
Dia do Balconista de Autope-
cas 2022, a edicdo 378 do Novo
Varejo Automotivo utilizou a
estrutura do After.Lab - a empre-
sa de pesquisa e inteligéncia de
mercado da Novo Meio - para

mensurar alguns dos impac-
tos iniciais da norma no cotidia-
no dos balconistas, bem como
investigar o estagio de adequa-
¢ao destes profissionais em rela-
cao aquilo que foi designado
como o benchmark da fungao
pelos lideres do mercado.

O levantamento contou com a
participacdo de 32 balconistas
de autopecas, igualitariamente
distribuidos nas cinco regides do
pais, em uma amostra cCompos-
ta majoritariamente por homens
(81,2% dos entrevistados), com
idade media de 36 anos.

Foto: Divulgagao
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Empresa regional mantém barreira a entrada de concorrentes
globais ou nacionais

Relacionamento estreito com consumidores e membros da cadeia local é um dos principais ativos

dessas empresas

A capacidade de manter um
relacionamento estreito com os
consumidores e demais players
da cadeia local € uma das prin-
Cipais vantagens competitivas
dos varejistas e distribuidores
de atuacao regional. Por mais
que, muitas vezes, tais empresas
ndo tenham o0 mesmo poder de
investimento das grandes redes
nacionais e globais, essas e
outras caracteristicas criam uma
barreira de protecdo que nao
apenas Ihes garante a sobrevi-
véncia, mas também as posicio-
nam a frente dessa concorréncia
mais ‘generalista’ em suas areas
de influéncia.

Na esteira do Maiores e Melho-
res Regional 2025 - cujos resulta-
dos vocé encontra nesta edicao -,
entrevistamos o Diretor Executi-
vo de Solu¢des LATAM da consul-
toria global Capgemini, Mauricio
Andrade de Paula, sobre os dife-
renciais das empresas regionais,
destacando como essa dinamica
segue relevante mesmo em um
momento em que a proliferacao
dos e-commerces e marketplaces
parece querer igualar o jogo.

Ao longo da conversa, Andra-
de, que também € Diretor Vogal
do Instituto Brasileiro de Execu-
tivos de Varejo & Mercado de
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Consumo (IBEVAR) e profes-
sor da pos-graduacao da FIA,
também deu dicas importantes
para forcas regionais que preten-
dem sair de seus 'rios locais' para
concorrer no mar aberto da atua-
¢ao nacional.

Novo Varejo - Quais sao os
principais diferenciais do
varejo regional no Brasil em
comparagao com as grandes
redes mais generalistas sob o
ponto de vista geografico?

Mauricio Andrade - Vejo 5 dife-
renciais principais: proximidade
cultural e relacional, agilidade nas
tomadas de decisdo, capacidade
de experimentacdo local, integra-
¢ao com ecossistemas locais e
menor dependéncia de “travas
sistémicas”. Relacionamento:
0 varejo regional se destaca pela
capacidade de criar vinculos mais
profundos com a comunidade
local. Essa proximidade permite
a adaptacao rapida a habitos e
preferéncias locais, o atendimen-
to mais personalizado e humani-
zado e maior fidelizacdo por meio
de relacdes de confianga, muitas
vezes traduzidas por familias que
sdo donas desses negdcios e que
possuem presenca e reconheci-
mento nessa regido de atuacao.

As grandes redes operam com
padronizacdo e escala a fim de
obter reducao de custos, o que
normalmente remove a possi-
bilidade da flexibilidade e da
empatia com o consumidor
local. Agilidade estratégica:
empresas regionais costumam
ter estruturas menos hierarqui-
zadas, o que facilita na obtencao
de respostas rapidas a mudan-
cas de mercado, na implemen-
tacdo agil de novas estratégias e
em consequir maior autonomia
para testar solucdes inovadoras.
Essa agilidade é especialmente
valiosa em momentos de crise
ou transformagao, como apon-
tado nas pesquisas conduzidas
com apoio do IBEVAR, ABRAS
e APAS. Experimentagao: o
varejo regional tem mais liber-
dade para testar novos formatos
de loja, implementar tecnologias
emergentes em escala reduzi-
da e criar campanhas e a¢des
de marketing hiperlocalizadas
levando em consideracdo festi-
vidades e calendarios regionais.
Essas praticas sdo menos viaveis
em grandes redes, que preci-
sam manter consisténcia opera-
cional em multiplas regides e
garantindo condicdes de preco,
por exemplo, em ambito nacional

muitas vezes. Integragao com
ecossistemas locais: empresas
regionais tendem a se integrar
melhor com fornecedores locais,
com startups e hubs de inovacao
regionais e com iniciativas comu-
nitarias e sociais. Essa integracao
fortalece a reputacdo da marca
e aumenta a geracdo de impac-
tos positivos na economia local.
Menos travas sistémicas: sob
uma perspectiva mais tecnolo-
gica, enquanto grandes redes
enfrentam desafios com sistemas
legados complexos ou necessida-
de de usar sistemas fornecidos
de forma obrigatodria por suas
matrizes internacionais, o varejo
regional pode adotar solucdes
mais modernas e modulares com
menor custo e tempo de imple-
mentag¢do, conforme compro-
vado pelos inumeros projetos
ativos que temos aqui na Capge-
mini com esse tipo de cliente em
diferentes partes do Brasil.

Novo Varejo - De que forma
fatores culturais e identita-
rios de cada regiao influen-
ciam o posicionamento das
lojas, desde o sortimento até
a comunicagao?

Mauricio Andrade - O sorti-
mento das lojas € diretamente



Por Lucas Torres

moldado pelas preferéncias
culturais e habitos de consu-
mo regionais. Um exemplo € o
conceito de “Categorias Destino”,
que atraem clientes exclusiva-
mente para produtos especifi-
cos como frutas, paes ou vinhos
— itens que variam conforme
a cultura alimentar local. Ja as
“Categorias Rotina” e “Conve-
niéncia” reforcam a necessidade
de adaptacdo as praticas diarias
de cada comunidade. Essa abor-
dagem, que ocorre de forma
reforcada em varejistas regio-
nais, permite que este se torne
referéncia em determinadas
categorias (seja por qualidade,
pOr mMarcas proprias ou por uma
série de outras possiblidades),
gerando fidelizacdo e diferencia-
cao competitiva. A comunicacao
das lojas tem migrado de campa-
nhas genéricas para narrativas
que refletem os valores e 0 estilo
de vida da comunidade. O uso
de storytelling imersivo — como
ambientes que contam historias
visuais e interativas — € uma
tendéncia observada em muitas
dessas lojas para criar conexdes
emocionais com 0 consumi-
dor. Além disso, o varejo tem se
tornado um espaco de expres-
sao cultural, onde diversidade,
inclusao e representatividade sdo
valorizadas como parte da expe-
riéncia de marca. As lojas fisicas
estao sendo redesenhadas para
se tornarem centros de experién-
Cia e servicos, refletindo os valo-
res e aspiracdes da comunidade.
Li certa vez um artigo em que

Roberto Funari, ex-CEO da Alpar-
gatas, diz que o consumidor atual
busca mais do que produtos —
quer entretenimento, convenién-
cia e reconhecimento cultural e
eu concordo com esse posiciona-
mento dele, e que pode ser mais
bem explorado pelas redes regio-
nais em comparagao aos Sseus
pares “generalistas” ou nacionais.

Novo Varejo - As redes de atua-
¢ao nacional e/ou global tém
respondido essas necessidades
a partir de estratégias regiona-
lizadas? Como elas conseguem
equilibrar esse expediente a
necessidade de manter suas
identidades?

Mauricio Andrade - As gran-
des redes tém, sim, na medida
do possivel, adotado estratégias
regionalizadas — e isso tem se
tornado um diferencial compe-
titivo essencial. A regionalizacdo
aparece em diversas frentes,
tais como variacdes de preco e
sortimento por regiao, expansao
mais qualificada da rede que se
traduz em uma expansao menos
acelerada e mais seletiva e uso
do novo retail media como ferra-
menta para campanhas e comu-
nicacdes hipersegmentadas,
combinando dados primarios
com espacos fisicos e digitais
para atingir publicos especificos
com maior precisao. A regionali-
zacao deixou de ser uma exce-
(A0 e passou a ser uma exigéncia
estratégica para redes nacionais
e globais que desejam se manter
relevantes em mercados diversos

como o brasileiro. O equilibrio
com a identidade da marca é
possivel quando ha clareza de
propdsito, governanga robusta
e uso inteligente de dados.

Novo Varejo - Quais sao os
segmentos do varejo em que
a regionalizacao se mostra
mais importante? Nas auto-
pecas, por exemplo, isso se
apresenta?

Mauricio Andrade - Sem duvida,
supermercados, atacarejos e lojas
de conveniéncia sdo altamente
sensiveis as preferéncias cultu-
rais e habitos alimentares locais.
Aregionalizagao se manifesta no
sortimento (ex: tipos de cortes de
carne, marcas regionais), promo-
cOes e até no layout das lojas. A
segmentacao geodemografica
e comportamental € amplamen-
te usada para adaptar o mix de
produtos, precos e horarios de
funcionamento. No segmento
de autopecas a regionaliza¢ao

também é muito relevante e de
forma bastante estratégica na
minha opinido. O mix de pecas
precisa refletir a composicao da
frota local. Regides com maior
presenca de veiculos utilita-
rios, motos ou carros populares
exigem sortimentos especificos.
[sso impacta diretamente o giro
de estoque e a eficiéncia logisti-
ca. Pecas de suspensao, filtros e
sistemas de arrefecimento, por
exemplo, tém demanda dife-
rente em regides com estra-
das de terra, clima seco ou alta
umidade. Em algumas regides,
ha maior propensdo a manu-
tencao preventiva por conta da
forte presenca de industrias de
manufatura ou mesmo do Agro,
0 que muda o perfil de consumo
de pecas e servicos. Isso exige
campanhas educativas e ofer-
tas especificas. A relacao com a
rede de servicos é essencial. O
varejo de autopecas regionaliza-
do tende a ter maior capilaridade

Mauricio Andrade de Paula destaca cinco principais diferenciais das empresas regionais em

comparacao aos gigantes de mercado

Foto: Divulgacdo
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G ENTREVISTA

e confianca junto aos mecanicos
locais, o que fortalece a fideli-
zacao e o volume de vendas.
Apenas como referéncia, esses
pontos ja foram destacados em
estudos como o do IBEVAR em
parceria com o Novo Varejo (que
ocorreu em 2023 se ndo estiver
enganado), que mapeou a vita-
lidade de mais de 90 setores do
varejo, incluindo o de autopecas,
apontando-o como um dos mais
resilientes e inovadores.

Novo Varejo - E possivel repro-
duzir esses diferenciais de
regionalizacdo no comércio
digital ou 0 e-commerce acaba
‘igualando o jogo?

Mauricio Andrade - A regiona-
lizacdo comeca na retaguarda.
Segundo um de nossos ultimos
relatérios na Capgemini sobre
Cadeias de Abastecimento nas
industrias de bens de consumo
e varejo, 79% das organizacdes
estdo investindo na regionali-
zacao da base de fornecedores
para garantir agilidade, resiliéncia
e eficiéncia de custos. Isso permi-
te que o comércio digital ofereca
sortimentos adaptados a realida-
de local, com prazos de entrega
mais curtos e menor custo logis-
tico. Em um dos ultimos artigos
gue escrevi, intitulado “Uma nova
experiéncl.A. no varejo”, mostro
que 0 e-commerce esta sendo
redesenhado por agentes de
inteligéncia artificial que atuam
como “mordomos virtuais”, ante-
cipando necessidades e toman-
do decisdes de compra com
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base em critérios como localiza-
cao, disponibilidade e preferén-
cias regionais. Esses agentes nao
apenas recomendam produtos,
mas também pesquisam, compa-
ram e compram em nome dos
consumidores — o que permi-
te que marcas e varejistas adap-
tem suas estratégias digitais para
serem “compreendidas” por algo-
ritros que consideram contexto
regional. Estamos observando
atualmente o surgimento de
pequenos marketplaces digitais
regionais que conseguem adap-
tar o atendimento e a logistica
conforme a regiao de atuacao,
inclusive com parceiros locais e
politicas de frete diferenciadas.
Outro relatério nosso diz que
66% das organizacdes plane-
jam segmentar suas cadeias de
abastecimento com base em
padrdes de demanda e dimen-
sOes regionais. Isso permite que
0 e-commerce ofereca produ-
tos mais relevantes para cada
regiao, mesmo sem histérico
de consumo — usando técni-
cas como demand sensing e
machine learning, muito ligadas
as iniciativas de IA das empresas
atualmente. Como em ambien-
tes digitais conseguimos saber
de onde o cliente esta acessando
0 conteldo, site, app, etc, 0 uso
de campanhas digitais segmen-
tadas por regido, com lingua-
gem, ofertas e canais adaptados
ao perfil local também esta cres-
cendo. Isso reforca a identidade
regional mesmo em ambientes
digitais que podem ser vistos

como “globais”. Embora o e-com-
merce tenha uma aparéncia de
padronizacao, os bastidores
mostram uma crescente sofis-
ticacao na regionalizacao, atra-
vés de plataformas digitais que
permitem testes A/B por regiao,
uso de algoritmos de recomen-
dacao que consideram a locali-
zacao geografica do consumidor
e programas de fidelidade e
cashback que sdao adaptados
ao perfil regional. Em resumo,
0 e-commerce nao apenas
pode reproduzir os diferenciais
regionais — ele pode amplifi-
ca-los com tecnologia, dados e
automacao.

Novo Varejo - Agora, vamos
explorar o movimento
contrario. O que deve guiar
a estratégia de um varejis-
ta de sucesso em sua regiao
que deseja expandir sua
atuacdo para o ambito nacio-
nal? Como saber quando é o
‘momento certo'?

Mauricio Andrade - Antes de
expandir, € essencial que o vare-
jista tenha fidelizagao consolida-
da, rentabilidade sustentavel e
capacidade de replicar proces-
SOS comuns / gerais / genéricos
com consisténcia. Esse dominio
€ 0 que transforma a operac¢ao
local em um “laboratdrio vivo”
para testar e validar modelos
diferenciados que depois pode-
rdo ser escalados. A expansao
exige mais do que abrir novas
lojas. E preciso ter uma estrutu-
ra logistica robusta e sistemas de

\
| ——— ‘
L

Especialista diz que consumidor quer mais
que produtos quando vai as compras

gestao integrados. A tecnologia é
um pilar central. Sequndo nossa
unidade de pesquisa na Capge-
mini, a nuvem e os dados em
tempo real sao essenciais para
decisBes ageis e padronizacao
inteligente. Mesmo ao expandir
nacionalmente, o varejista preci-
sa manter a sensibilidade regio-
nal, e como ja falamos, isso se
traduz em sortimento adaptado,
comunicacdo contextualizada e
equipes locais com autonomia. A
expansao fisica deve sempre ser
acompanhada de uma presen-
ca digital forte, com dominio
dos canais digitais para anteci-
par acdes e coletar dados que
serao fundamentais na “tomada
de decisao regionalizada”. O
“momento certo” para expandir
envolve estabilidade financei-
ra e acesso a capital, maturida-
de operacional, e leitura precisa
do mercado. Esse “alinhamento
de planetas” é pré-requisito nos
processos em que observamos
sucesso nessa movimentagao.

Foto: Divulgacdo
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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
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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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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

—_—
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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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Por Claudio Milan

G VAREJO

FECOMERCIO-SP

.
SINDICATOS
FILIADOS

Heber Carvalho inaugurou evento que teve oficina ministrada por Alexandre Giraldi (a direita, sentado)

Programa Loja do Futuro comeca com oficina de IA

Consultor do Sebrae mostra caminhos para que o varejo utilize a tecnologia para transformar a gestao da
loja e sair na frente da concorréncia

A segunda edi¢cdo do progra-
ma Loja do Futuro - no merca-
do de autopecas, uma iniciativa
do Sincopecas-SP, Sebrae-SP e
FecomercioSP - foi inaugurada
com uma oficina de Inteligén-
cia Artificial (IA) conduzida pelo
consultor e mentor em Marke-
ting e Gestdo Alexandre Giraldi
(@usandomarketing). Confor-
me destacou Heber Carvalho,
presidente do Sincopecas-SP,
na abertura dos trabalhos, a IA
estad a cada dia mais presente
no varejo e, hoje, é fundamen-
tal que seus recursos sejam
conhecidos pelos gestores
para que possam ser utilizados
como diferencial competitivo

24

nos negocios. A verdade é que
aqueles que nao derem a devida
atencdo a esta tecnologia assis-
tirdo a rapida obsolescéncia de
seus métodos e processos de
conducao da empresa.

A pertinéncia da 1A para o varejo
foi demonstrada na pratica
por Giraldi na medida em que
o consultor fez com que os
presentes realizassem proce-
dimentos utilizando o ChatGPT
para a criacdo rapida de estra-
tégias de gestao. “Vamos fazer
aqui uma oficina. Nos vamos
trabalhar juntos. Eu praticamen-
te ndo farei nada”, anunciou ja
ao iniciar a palestra ‘Como a IA
pode acelerar suas vendas.

O ponto de partida foi 0 objetivo
proposto de aumentar o fatura-
mento dos varejistas participan-
tes. “Se eu preciso aumentar o
faturamento, tenho trés passos
para trabalhar: atrair mais gente,
convencer mais gente que eu
sou o fornecedor certo e fazer
esse cliente deixar o dinheiro
COMIgOo, OU Seja, converter isso
em vendas”. Para que o ciclo se
encerre com o resultado deseja-
do, ha, no entanto, cinco gran-
des obstaculos a superar. “O
primeiro € a falta de necessida-
de. Por exemplo, um pneu do
carro do cliente, que rasgou.
Vocé conseque criar essa
necessidade de forma honesta?

Ndo! Se vocé jogar uma barra
de ferro na rua ele sem querer
vai passar em cima e rasgar o
pneu, al vocé consegue criar
a necessidade - por isso que
eu falei de forma honesta. Isso
nao é honesto. Entao, a neces-
sidade é algo que a gente nao
consegue criar. O segundo
empecilho é a falta de desejo.
Desejo a gente conseque criar
no cliente? Sim. Aquele desejo
dele colocar um pneu mais
robusto, maior, mais bonito.
Este desejo a gente consegue
criar desde que entenda quais
sao os gatilhos que provocam
aquela pessoa. Outro obsta-
culo é a falta de dinheiro.

Foto: Claudio Milan
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G VAREJO

Como quebrar essa objecao? O
que a Casas Bahia fez? Credia-
rio. O cliente ndo tinha dinhei-
ro, mas eles deram um jeito. E
o lugar mais barato? Nao. Mas
eles identificaram um proble-
ma e resolveram. O quarto
obstaculo é a falta de pressa. O
que nos podemos fazer? Acdes
promocionais de vendas.
Incentivar o cliente a anteci-
par a sua decisao de compra.
S6 que talvez essa aceleragdo
que vocé cria na mente do
teu cliente possa prejudicar
seu fluxo de caixa la na frente.
Porque se vocé esta dando um
desconto talvez no futuro ndo
reponha essa mercadoria no
preco cheio ou na condicao
natural. Finalmente, falta de

confiancga. Se vocé parece um
charlatdo, nem vou entrar em
contato. Vocé nao me expres-
sou credibilidade e confianca”.
AInteligéncia Artificial € parcei-
ra dos varejos para a solucdo
de obstaculos como os apon-
tados por Alexandre Giraldi.
"A inteligéncia artificial pode
me ajudar em muitas dessas
etapas, como, por exemplo,
fazer analise e pesquisa de
mercado, definir e me ajudar
com posicionamento, traba-
lhar canais e estratégias, traba-
lhar canais de comunicacao e
promocdo, melhorar o meu
processo de vendas e atendi-
mentos. No processo de atra-
¢dao, por exemplo, eu posso
trabalhar criando campanhas

de promocdo diferentes. No
convencimento, estruturando
esses materiais de apresenta-
¢ao, para que eu possa criar
uma expectativa deste cliente
pro momento da conversao. E
neste momento de conversdao,
utilizar técnicas avancadas de
apresentacao”, sugeriu.

A partir dai, Giraldi deu inicio
a oficina de IA, mostrando aos
presentes como aprimorar
suas estratégias de negdcios a
partir do ChatGPT. E o segre-
do é o chamado ‘prompt’, a
instrucao que é inserida na
inteligéncia artificial para que
ela busque e estruture as
melhores respostas. “A gente
aprendeu a fazer perguntas
simples para o Google, para

abranger o maximo possivel
de respostas. Quando vamos
para o universo da IA, temos
um pedido mais complexo”.

Entdo, vamos experimentar?
Abra o chat GPT e crie prompts
detalhados solicitando orien-
tacOes da IA para os seguintes
direcionamentos: ‘entenden-
do meu negdcio’, ‘pesqui-
sa de mercado, ‘comparacao
com a concorréncia’, ‘canais de
vendas', ‘campanhas de promo-
cao e divulgacao’, ‘criacdo de
jingle para a loja’ e ‘atendimento
assistido / demonstracao’, além
de qualquer outra acdo que sua
criatividade ou a necessidade
de sua empresa determinar.
Aproveite e deixe a Inteligén-
cia Artificial trabalhar pra vocé!

Ferramentas para

Fonte: Alexandre Giraldi

textos persuasivos:
Podem e devem se
aplicados em todos os
temas.
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Interruptor de
Pressao do Oleo
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DISTRIBUIDORES EXCLUSIVOS:

A7 >Disape

MIDEPARTS @ MIDEPARTS.COM.BR

Mais uma solugao para
completar o seu mix:

Qualidade;
Durabilidade;

Confianca.

0 interruptor de pressdo do éleo chegou
na MIDE.

Mais qualidade e confianca para o seu
estoque!

PRESENCA CONFIRMADA!

AUTONOR
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De 17 a 20 de setembro; =2 Estande 58/59;

De quarta a sexta: 15h as 21h; Centro de Convengédes de
Sabado: 14h as 20h; Pernambuco (Av. Professor

== Andrade Bezerra, s/n
Salgadinho - PE).

Aguardamos sua presenca!
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QR CODE
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MIDE PARTS:
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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!
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G BALCONISTAS

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 atraves

mais precisdo, mas ndo dele pela facilidade

substitui o vinculo que Pe—— I — 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 . *. assertividade na

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

essas visitas, podemos ; ' :

oferecer um portfolio : OO
maior e mais assertivo.

Foto: Divulgagdo

Foto: Divulgagdo
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Conheca
nosso portfdlio
www.authomix.com.br

A marca da confianga e da qualidade,
héa 20 anos trazendo um mix de solugdes
originais em autopegas 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




G INTERNACIONAL

Ursula von der Leyen fala aos membros da UE e cobra acdo coordenada contra concorréncia

Uniao Europeia reage a pressao chinesa nos elétricos

No discurso de abertura dos
trabalhos da Unido Europeia
apo6s o periodo de recesso,
em 10 de setembro, a Presi-
dente da Comissao Euro-
peia, Ursula von der Leyen,
se manifestou sobre a neces-
sidade do bloco competir de
forma mais firme contra a
ofensiva chinesa em veicu-
los elétricos.

Von der Leyen foi enfatica
ao cobrar acdo coordenada
do bloco europeu diante da
rapida expansdo das monta-
doras chinesas. “A Europa
precisa estar em condicdes
de competir de igual para
igual. Nao podemos permi-
tir gue um setor estratégico
como o automotivo dependa
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apenas de tecnologias impor-
tadas”, declarou, em refe-
réncia ao avanco de grupos
como BYD e MG, que vém
conquistando espaco com
modelos acessiveis e forte-
mente subsidiados.
Segundo a dirigente, a
resposta ndo pode se limitar a
incentivos pontuais, mas deve
incluir investimentos estrutu-
rais em inovag¢ao, semicon-
dutores, baterias e energia
limpa. “Se queremos que
nossos filhos e netos condu-
zam carros feitos na Europa,
precisamos investir agora em
baterias, semicondutores e
energia limpa”, destacou.
Para o Brasil, o discurso
europeu funciona como um

termdmetro. A rapida pene-
tracdo dos elétricos chine-
ses no continente europeu
— COM precos agressivos e
forte apoio governamental
— sinaliza um caminho que
também podera pressionar
cada vez mais montadoras e
fornecedores locais - vide o
recente embate entre Anfa-
vea e BYD envolvendo poli-
ticas de incentivo para a
importacao de veiculos CKD
ou SKD. A industria nacio-
nal de autopecas, ja desafia-
da por margens apertadas
e necessidade de atualiza-
cdo tecnoldgica, tera de se
preparar para uma nova
configuracdao de mercado,
em que baterias, softwares

e eletrbnica embarcada
ganham peso frente a meca-
nica tradicional.

Além disso, Von der Leyen
deixou claro que medidas
contra concorréncia desleal
estao na mesa em Bruxelas.
“A abertura de mercado é
um valor europeu, mas nao
seremos ingénuos. Preci-
samos garantir condicdes
justas para nossos fabrican-
tes”, disse. O movimento
pode inspirar debates seme-
Ihantes na América do Sul,
onde a presenca crescen-
te de players asiaticos vem
alterando a légica compe-
titiva tanto no mercado de
veiculos novos quanto no de
reposicao.

Foto: Divulgagao



Estudo revela perda de competitividade da Europa

Novo estudo da Roland Berger,
encomendado pela CLEPA (Asso-
ciacdo Europeia de Fornecedo-
res Automotivos), destaca que
os fornecedores automotivos
europeus enfrentam desvanta-
gem de custos de 15% a 35%,
impulsionada por altos custos
de energia e mao de obra,
encargos regulatorios e estru-
turas fragmentadas. Enquanto
isso, paises como China e Esta-
dos Unidos combinam medidas
de apoio industrial com meca-
nismos de protecdo, crian-
do desvantagens estruturais e
concorréncia desleal.

De acordo com o estudo,
sem uma acao urgente da UE
até 23% do valor agregado

N\

com

europeu esta em risco ate
2030, devido ao efeito combi-
nado da transicao de power-
train e da transferéncia de valor
para fora da Unido. Na pratica,
a Europa pode perder até 350
mil empregos, corroendo tanto
a base de emprego quanto
as contribui¢des sociais mais
amplas da indUstria.

"A Europa esta em uma batalha
decisiva por sua soberania indus-
trial’, afirmou Benjamin Krieger,
Secretario-Geral da CLEPA. “Os
fornecedores estao comprome-
tidos em investir e inovar, mas
nao conseguem fazé-lo em um
campo de jogo desigual. Manter
um ecossistema automotivo
competitivo e resiliente na UE

aftermarket
automotivo

unidade

v o

()0

0@‘3 =

__~

Entre nessa
voceée também.

Faca parte do Aftermarket Automotivo
Comunidade no WhatsApp!

exigird acdo urgente, orienta-
da pelo mercado, por parte da
industria, além de medidas politi-
cas direcionadas para fortalecer
a atratividade da Europa como
local para manufatura, P&D e
investimento. Isso inclui enfren-
tar fatores-chave de localiza¢do,
como precos de eletricidade e
encargos regulatérios, além
de considerar politicas para
garantir conteudo local euro-
peu nos veiculos, a fim de reter
o know-how e a capacidade de
producdo.”

Os fornecedores, que empre-
gam 1,7 milhao de pessoas na
Europa e investem €30 bilhdes
anuais em P&D, pedem aos
formuladores de politicas que:

+ Tratem rapidamente os desa-
fios de competitividade, avalian-
do op¢des para reduzir custos
estruturais e cortar burocracia.

* Priorizem a abertura tecno-
l6gica na descarbonizacao,
por meio de uma revisao agil
da regulacao sobre padrdes
de CO, para carros, vans e
caminhdes.

+ Iniciem didlogo sobre medidas
gue ajudem a manter a manu-
fatura local, os investimentos
em P&D e o know-how critico
na regiao, proteger o conteu-
do local nos veiculos da UE e
garantir capacidades euro-
peias em componentes-chave,
ndo apenas em baterias, semi-
condutores e software.

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 anélises

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

de privacidade para proteger todos os dados dos participantes.

CLIQUE E PARTICIPE
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G MONTADORA

ExportacOes em alta sustentam producao de veiculos em agosto

A boa noticia para a industria no
més de agosto foi a exportacdo
de 57,1 mil unidades, melhor
resultado desde junho de 2018.
Esse volume representou alta de
19,3% sobre julho e de 49,3%
sobre 0 mesmo més do ano
passado, e teve como grande
responsavel a Argentina, que ja
responde por 59% dos embar-
gues no ano. O acumulado geral
de janeiro a agosto soma 313,3
mil unidades, 12,1% acima das
exportacdes Nos primeiros oito
meses de 2024. "O crescimento
da nossa producdo nos ultimos
meses decorre da maior presen-
ca de nossas associadas no
mercado externo”, afirmou Igor
Calvet, presidente da Associa-
cao Nacional dos Fabricantes de
Veiculos Automotores (Anfavea).
Em agosto as fabricas brasileiras

produziram 247 mil autoveiculos,
sem grandes variacdes em rela-
cOes ao més anterior (+3%) e a
agosto do ano passado (-4,8%).
No ano, sao 1,743 milhdo de
unidades produzidas, alta de 6%
sobre 2024.

O mercado interno mantém
comportamento de estabilida-
de, mas com elevacao da venda
de importados e dos canais de
vendas diretas, em detrimento
do varejo de modelos nacionais.
Em agosto, o total de emplaca-
mentos foi de 225,4 mil auto-
veiculos. "A média diaria de
vendas foi de 10,7 mil unida-
des, 0 segundo més no ano com
média inferior ao mesmo més
de 2024, 0 que acende um alerta
para o ultimo quadrimestre do
ano, que precisa subir bastan-
te para acompanhar o ritmo

acelerado do ano passado”,
pontuou Calvet. O acumulado
de emplacamentos deste ano é
de 1,668 milhdo de autoveiculos,
apenas 2,8% a mais do que nos
primeiros oito meses de 2024.
Contudo, chama a atencao a alta
de 12,1% das vendas de impor-
tados. Em agosto, a China foi o
principal porto de origem dos
importados emplacados pela
primeira vez na histéria, supe-
rando a Argentina, que ocupa
esse posto desde o inicio dos
anos 1990.

As vendas de modelos nacio-
nais no varejo ja cairam 9,3%
no ano, ante um crescimento de
17,3% dos importados. Mesmo
nas vendas diretas, os nacionais
cresceram 12,4%, um pouco
abaixo dos 13,8% de alta dos
estrangeiros. E a situacao seria

e, T %% m Autoveiculos - Vehicles / Vehiculos

» Emplacamento » Exportacao

New Vehicle registration / Matriculacion de vehiculos

Export / Exportaciones

ainda mais complexa ndo fosse
0 bom desempenho dos carros
nacionais de entrada nos ulti-
mos dois meses, por conta do
Carro Sustentavel, que elevou
em 26% as vendas dos modelos
habilitados no programa federal.
Outro ponto positivo é o cres-
cimento dos emplacamentos
de modelos eletrificados nacio-
nais: eles representaram 25%
das vendas totais de hibridos
e elétricos no ano. Entre todos
0s segmentos de autoveicu-
los, 0 que mais sofre os efei-
tos dos juros elevados, da alta
inadimpléncia e da desacelera-
cao da atividade econdmica € o
de caminhdes. Em agosto, pela
primeira vez houve queda na
producdo acumulada em rela-
¢do a 2024. O recuo é de apenas
1%, mas indica tendéncia.

» Producgao

Production / Produccién

Unidades Unidades Unidades
Units / Unidades Units / Unidades Units / Unidades
AGO 25 - AUG 25/AGO 25 225,4 mil AGO 25 - AUG 25/AGO 25 57,1 mil AGO 25 - AUG 25/AGO 25 247,0 mil
Thousand/Mil Thousand/Mil Thousand/Mil
JUL 25 -JUL 25/JUL 25 243,2 mil JUL 25 -JUL 25/JUL 25 47,9 mil JUL 25 -JUL 25/1UL 25 ,8 mil
Thousand/Mil Thousand/Mil Thousand/Mil
AGO 25/JUL 25 -71,3% AGO 25/JUL 25 19,3% AGO 25/JUL 25 3,0%
AUG 25/JUL 25 - AUG 25/JUL 25 AUG 25/JUL 25 - AUG 25/JUL 25 AUG 25/JUL 25 - AUG 25/JUL 25
AGO 24 - AUG 24/AGO 24 237,4 mil AGO 24 - AUG 24/AGO 24 38,2 mil AGO 24 - AUG 24/AGO 24 ,6 mil
Thousand/Mil Thousand/Mil Thousand/Mil
AGO 25/AGO 24 -51% AGO 25/AGO 24 49,3 % AGO 25/AGO 24 -4,8%
AUG 25/AGO 24 - AUG 25/AGO 24 AUG 25/AGO 24 - AUG 25/AGO 24 AUG 25/AGO 24 - AUG 25/AGO 24
JAN-AGO 25 - JAN-AUG 25- ENE-AGO 25 1.667,7 mil JAN-AGO 25 - JAN-AUG 25 - ENE-AGO 25 378,2 mil JAN-AGO 25 - JAN-AUG 25 - ENE-AGO 25 1.743,2 mil
Thousand/Mil Thousand/Mil Thousand/Mil
JAN-AGO 24 - JAN-AUG 24 - ENE-AGO 24 1.622,7 mil JAN-AGO 24 - JAN-AUG 24 - ENE-AGO 24 242,6 mil JAN-AGO 24 - JAN-AUG 24 - ENE-AGO 24 1.644,2 mil
Thousand/Mil Thousand/Mil Thousand/Mil
JAN-AGO 25/ JAN-AGO 24 28% JAN-AGO 25 / JAN-AGO 24 55,9 % JAN-AGO 25/ JAN-AGO 24 6,0%
JAN-AUG 25 / ENE-AGO 24- JAN-AUG 25 / ENE-AGO 24 JAN-AUG 25 / ENE-AGO 24- JAN-AUG 25 / ENE-AGO 24 JAN-AUG 25 / ENE-AGO 24- JAN-AUG 25 / ENE-AGO 24
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o, s IR (weul) Emplacamento total de autoveiculos novos

New vehicle registration — locally manufactured and imported / Matriculacion de vehiculos nuevos - nacionales e importados

AGO JUL JAN-AGO AGO JAN-AGO
AUG/AGO JuL/JuL JAN-AUG/ENE-AGO AUG/AGO JAN-AUG/ENE-AGO A/B A/D C/E
A B c D E % % %
Unidades - Total / units/ Unidades 225.380 243.238 1.667.707 237.382 1.622.691 7,3 -5,1 2,8
Veiculos leves / Light vehicles / Vehiculos livianos 214.744 230.259 1.577.703 223.450 1.529.292 -6,7 -3,9 3,2
Automdveis / Passenger cars / Automoviles 172.320 181.809 1.233.056 171.021 1.198.132 -5,2 0,8 2,9
Comerciais leves / Light commercials / Comerciales livianos 42.424 48.450 344.647 52.429 331.160 -12,4 -19,1 4,1
Caminhdes / Trucks / Camiones 8.916 10.598 74.268 11.526 79.643 -15,9 -22,6 -6,7
Semileves / Semi-light / Semilivianos 369 379 3.767 600 4.637 -2,6 -38,5 -18,8
Leves / Light / Livianos 621 747 6.106 957 6.449 -16,9 -35,1 -5,3
Médios / Medium / Medianos 1.154 1.325 7.784 799 5.949 -12,9 44,4 30,8
Semipesados / Semi-heavy / Semipesados 3.088 3.539 23.611 3.127 21.652 -12,7 -1,2 9,0
Pesados / Heavy / Pesados 3.684 4.608 33.000 6.043 40.956 -20,1 -39,0 -19,4
Onibus / Buses / Omnibus y Colectivos 1.720 2.381 15.736 2.406 13.756 -27,8 -28,5 14,4
Fonte/Source/Fuente: Renavam/Denatran
mil unidades JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET ouT NOV DEZ TOTAL
thousand units / miles de unidades | JAN/ENE | FEB/FEB | MAR/MAR | APR/ABR | MAY/MAY | JUN/JUN | JULAUL | AUG/AGO| SEP/SET | OCT/OCT | NOV/NOV | DEC/DIC
2022 126,5 132,3 146,8 147,2 187,1 178,1 182,0 208,6 194,0 180,9 204,0 216,9 2.104,5
2023 142,9 129,9 199,0 160,7 176,5 189,5 225,6 207,7 197,7 217,8 212,6 248,6 2.308,7
2024 1616 | 1652 | 187,7 | 220,8 | 1943 | 2143 | 2413 | 2374 | 2363 | 2649 | 2535 257,4 2.634,9
2025 171,2 185,0 195,5 208,7 225,7 212,9 243,2 225,4 1.667,7

MORCEGUINHO &
BANDEJAS
AUTOMOTIVAS

W Qualidade

+ Desempenho

+ Durabilidade

'Ii-'liE @ igpbr.com
'
L igp.oficial
g 11 4070-8000
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G 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 edicao 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 condi¢cdes 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%), seguida de novas retra-
¢Oes nos anos seguintes, mas
em menor intensidade, fecha-
do com -1,88% em 2025. J4 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 trajetoria descen-
dente, chegando a-7,67% em

4 N A
Comportamento, Comportamento das
das variaveis Brasil variaveis Norte
10.00 @ FPreco @ Vendas (@ Compras [ Abastecimento @ Preco @ Vendas @ Compras @ Abastecimento
15,00
5.00 .\‘\17 10,00
—
—a 5,00
0.00
{.:‘: / ,_;:: 0,00
= 5.00 = 500 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 /o J
( . L . N y o N
Analise de variancia Brasil Analise de varidancia Norte
Abastecimento 418 37,310 0.000 Abastecimento 418 3,461 0,029
Prego 418 n,077 0.000 Preco 418 6719 0,002
Vendas 418 4 888 0.008 Vendas 4,18 1,832 0,167
Compras 418 2107 0122 Compras 4,18 1052 0,408
_ AN J
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2024 antes de uma leve recupe-
racao 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 abaste-
cimento ao longo do periodo,
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
Anadlise de varidncia Nordeste Anadlise de varidancia 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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Maiores e Melhores 2025 em nova edicao no mais sofisticado
rooftop de Sao Paulo, o 033 Rooftop JK Iguatemi
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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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MAPA - Movimento das Atividades em Pecas e Acessorios
Semana de 01 a 05 de setembro

Apds uma longa sequéncia de
quedas nas vendas das lojas
de autopecas na média nacio-
nal, o resultado da semana de
01 a 05 de setembro trouxe um
alento para o mercado. Segun-
do a pesquisa MAPA - Movimen-
to das Atividades em Pecas e
Acessorios, o periodo registrou
discreta alta de 0,42%.

Nas cinco regides do pais, o

desempenho de vendas foi
0 seqguinte: -3,33% no Norte,
4,64% no Nordeste; -3,75%
no Centro-Oeste; 1,64% no
Sudeste; e -3,33% no Sul.

As vendas mantiveram-se esta-
veis para 46% dos entrevista-
dos, com varia¢ao positiva de
28% e negativa de 26% na
média das lojas entrevistadas
pelo After.Lab.

20 Movimentacdo em Vendas Nacional
15
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MAPA

MOVIMENTO DAS ATIVIDADES EM PECAS E ACESSORIOS

42

O comportamento das
compras por parte do varejo
para repor estoques voltou a
acompanhar o desempenho
das vendas e também subiu:
0,51% na média nacional.

Os indices regionais de compras
apurados pelo After.Lab apon-
taram 3,33% no Norte; 5,38%
no Nordeste; -0,38% no Centro-
-Oeste; 0,42% no Sudeste;

e -3,87% no Sul.

Para 49% dos entrevista-
dos nao houve variagao no
volume de compras realizadas
na semana, enquanto 27%
compraram mais e 24% reduzi-
ram a reposicao dos estoques.
Acompanhe os resulta-
dos semanais atualizados
da pesquisa MAPA no site
novovarejoautomotivo.com.br
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ONDA - Oscilac6es nos Niveis de Abastecimento e Precos
Semana de 01 a 05 de setembro

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, nucleo de inteli-
géncia de negocios do After-
market Automotivo.

Na primeira semana de
setembro, a média nacional
de abastecimento manteve-
-se em baixa, fechando com
indice de -3,84%.

Os graficos comparativos
de abastecimento nas cinco
regides do pais mostra-
ram:variacao zero no Norte;
-4,13% no Nordeste; -2,5%
no Centro-Oeste; -4,2% no
Sudeste; e -4,33% no Sul.

Componentes para suspen-
sao foram os itens que mais
faltaram para 18,5% dos
entrevistados, sequidos siste-
ma de motor, para 7,4%, e
pastilha de freio, com 3,7%

Nivel de Abastecimento Nacional

Sistema de Suspensédo 18,5%
Sistema de Motor  7,4%

Pastilha de Freio 3,7%
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das citacoes.

A variacao dos prec¢os para
0 varejo teve alta de 1,93%
na média nacional. O indice
é mero indicador de tendén-
Cia, ja que a metodologia nao
prevé a medicdo cientifica da
inflacdo no segmento.

A percepcdo regional da
variacdo nos precos foi a
seguinte: 1T1% no Norte;
2,5% no Nordeste; 1,25%
no Centro-Oeste; 1,32% no

Sudeste; e 0,87% no Sul.
Sistema de suspensdo e de
freio lideraram os reajustes,
com 20% das citacdes do
varejo, seguidos por sistema
de motor, conforme apontado
pelos varejistas entrevistados.
A estabilidade no abaste-
cimento caiu de 77% para
67% dos entrevistados. Em
relagao aos precos, a curva
subiu de 73% para 78% dos
varejos entrevistados.
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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.



Maior acervo de pesquisas em tempo real sobre o 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.

@9 AFTERLAB

ft ket (J
o\ emaet N\ NOVOvarejo g MAIS

Nh

uuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuu

oooooo



G ACONTECE

Tecfil anuncia novo diretor para a area de Supply Chain

A Tecfil anuncia a chegada
de Fernando Mutarelli para
assumir a Diretoria de Supply
Chain. Com ampla expe-
riéncia em grandes empre-
sas dos setores industrial e
varejista, Mutarelli construiu
sua carreira em organiza-
c¢des como Aramis, Walmart,
Avon, Centauro, Dia%, Edito-
ra Globo, Editora Abril e
Bunge, atuando em areas
como Operacfes, Logistica

de Abastecimento e Distri-
buicao Fisica.

E graduado em Administra-
cao de Empresas, possui
especializacdo em Logfs-
tica de Transportes (FGV),
mestrado em Engenharia de
Transportes pela Poli/USP e
formacdo executiva interna-
cional pelo MIT (GCLOG -
Logistics and Supply Chain) e
pela Kellogg School of Mana-
gement da Northwestern

University (P6s-MBA).

"E uma honra integrar o
time da Tecfil e liderar uma
area tao estratégica como
a de Supply Chain. Preten-
do agregar minha experién-
cia na industria e no varejo
para aprimorar toda a cadeia
de suprimentos, garantindo
agilidade, competitividade
e alto nivel de servico para
nossos clientes e parceiros”,
afirma Fernando Mutarelli.

Fernando Mutarelli acumula experiéncias
em empresas de diferentes setores

Oficina Amiga da Mulher nomeia embaixador em BH

Anderson Ferreira, proprietario
da Lorin Car, referéncia no setor
automotivo em Belo Horizonte
(MG), agora é também o primei-
ro Embaixador Oficial da Oficina
Amiga da Mulher (OAM) na capi-
tal mineira. Este reconhecimento
vai além de sua reputacdo como
profissional competente e trans-
parente; trata-se de um compro-
Misso com a transformacao e a
evolucao do mercado automoti-
vo, promovendo inclusao, empa-
tia e exceléncia no atendimento.
Com quase 400 mil seguidores
nas redes sociais que acompa-
nham sua jornada e aprendem
com seus conteddos, Anderson
se tornou uma figura inspirado-
ra tanto para clientes como para
outros profissionais do setor.

Agora, como Embaixador OAM,
Anderson assume a missdo de
elevar o padrao de qualidade

48

e acolhimento nas oficinas de
Belo Horizonte. Em um setor
tradicionalmente marcado por
desconfianca e barreiras de
comunicagdo, especialmen-
te com o publico feminino, o
programa Oficina Amiga da
Mulher — e seus embaixado-
res — promove algo realmente
inovador: um ecossistema auto-
motivo mais humano e inclusivo.
Os embaixadores OAM tém o
compromisso de liderar prati-
cas transformadoras. Sao
treinados e orientados dire-
tamente pela fundadora do
programa, Barbara Brier, parti-
cipam de mentorias continuas e
se tornam facilitadores de cone-
xdes em suas regides. Além
disso, promovem eventos, capa-
citacOes e encontros, dissemi-
nando uma cultura de respeito
a diversidade, transparéncia e

profissionalismo. Anderson se
encaixa perfeitamente nesse
perfil. Com sua experiéncia e
seu historico de inovacao —
COmo a reestruturacao da Lorin
Carem 2021, transformando-a
em uma referéncia na cidade
—, ele esta preparado para
expandir ainda mais os valores
da OAM.

Anderson exemplifica o que
significa ser protagonista de
uma nova visdo de futuro para o
setor automotivo. "Ser Embaixa-
dor da Oficina Amiga da Mulher
é consolidar um ideal: aliar
conhecimento técnico, aten-
dimento humanizado e inclu-
sdo em um mercado que ainda
enfrenta desafios de confian-
ca.", explica. Sua presenca como
lider regional em Belo Horizonte
é uma garantia de que os valo-
res da OAM se multiplicarao,

conectando pessoas, criando
oportunidades e moldando um
setor mais justo e moderno.
Para quem quiser conhecer
mais o trabalho do Ander-
son basta seguir seu insta-
gram no @lorin.car e para
conhecer mais sobre a Ofici-
na Amiga da Mulher, acesse
@oficinamigadamulher.

Anderson tem quase 400 mil sequidores
nas redes sociais

Foto: Divulgagao

Foto: Divulgagao
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NGK recebe Prémio MESC pelo
terceiro ano consecutivo

ANGK, marca da Niterra espe-
cializada em componentes
para sistemas de ignicdo, foi
novamente reconhecida pelo
Prémio MESC 2025, conquis-
tando o selo “Melhores Empre-
sas em Satisfacdo do Cliente”,
no segmento de autopecas.
O MESC e o maior estudo
comportamental da expe-
riéncia do cliente auditado do
Brasil. A avaliacdo abrange 380
segmentos de mercado e mais
de 10 mil marcas, e tem como
base 22 milhdes de opinides. A
cerimonia de premia¢do acon-
teceu em 2 de setembro.
Neste ano, a categoria ‘setor
automotivo’ envolveu a anali-
se de 100.738 opinides.
Apenas 132 empresas avan-
caram para a segunda fase, e
cinco foram premiadas. A NGK
se destacou como vencedora
em autopecas, considerando
opinides de clientes.

O prémio possui trés niveis
de certificacdo: Empresa

© oMo

MESC MES|

Foto: Divulgacao

Categoria ‘setor automotivo’ envolveu a
analise de mais de 100 mil opinides
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Certificada, concedida as que
realizam a auditoria do MESC;
Melhores Empresas em Satis-
facao do Cliente, para as 10%
melhores de cada segmento
segundo os consumidores;
e 0 selo das 100 Melhores
Empresas, destinado as que
se destacam nacionalmente
em satisfacdo, independen-
temente do setor.

A avaliacao é baseada em
pesquisa tripla e auditada,
com dados do Google Opinion
e do painel MESC360, consi-
derando satisfacdo do cliente,
reputacao, praticas de aten-
dimento, responsabilidade
social e ambiental, e avaliacao
de Cliente Oculto, que repre-
senta 20% da nota final. Para
obter a certificacao, as empre-
sas devem alcancar um ndmero
minimo de opinides com 98%
de confianca estatistica, atingir
pelo menos 80% de satisfacao,
manter boa reputacao na midia
nos ultimos 12 meses e passar
na avaliacao de Cliente Oculto
em 20 categorias do SAC.
Durante a cerimodnia, a NGK
recebeu oficialmente o prémio,
conquistando a 322 posicdo no
ranking geral entre todas as
empresas avaliadas. Na cate-
goria automotiva, a marca
obteve 85,79 pontos em satis-
facdo do cliente e 86,50 pontos
na avaliacao do Cliente Oculto.

Vendas de carros usados
continuam crescendo

O mais recente relatorio
produzido pela FENAUTO
mostra novo resultado posi-
tivo nas vendas de carros
usados no més de agosto. O
resultado positivo obtido em
agosto (0,5%), em relacao a
julho, registrou 1.719.809
de unidades comercializa-
das. No comparativo com
agosto de 2024, o merca-
do alcancou impressionan-
tes 20,5% de crescimento.
A média diaria de vendas
passou a ficar na faixa dos
80 mil veiculos transferidos,
um percentual 26,21% maior
do que a média registrada
no mesmo periodo de 2024.
Outro resultado promis-
sor foi o crescimento do
acumulado de vendas, que
se mostra 15,17% maior do
gque o mesmo periodo de
2024. Neste ano, o mercado

ja contabiliza 11.781.332 de
unidades vendidas.

Ha pouco mais de 3 meses
até o final do ano (periodo
em que as vendas costu-
mam se comportar com
maior aquecimento), o presi-
dente da FENAUTO, Enilson
Sales, avalia que o setor
pode surpreender novamen-
te com um novo recorde de
vendas. “Em 2024, fechamos
com mais de 15,7 milhdes de
unidades comercializadas.
Até agora apresentamos
uma performance positi-
va interessante que pode
nos levar algo em torno de
17 milhdes de unidades até
dezembro, um resultado
extremamente bom para o
segmento. Estamos acom-
panhando a movimenta-
cao do mercado com boas
expectativas”.

Modelos mais vendidos em agosto

AUTO COMERCIAIS LEVES

VW Gol 75.707 Fiat Strada 50.569
GM Onix 40.904 VW Saveiro 27.609
Hyundai HB20 40.361 GM S10 20.487

MOTOS COMERCIAIS PESADOS
Honda CG150 84.281 Volvo FH 2.778
Honda BIZ 38.428 Ford CARGO 2.675
Honda NXR150 31.213 Ford F4000 1.606



STF vai discutir se lei ordinaria
pode definir responsavel por
ICMS em plataformas de venda

O Supremo Tribunal Federal
(STF) vai decidir se uma lei ordi-
naria estadual pode ampliar as
hipoteses de responsabilidade
pelo recolhimento do ICMS. A
questao é objeto do Recurso
Extraordinario (RE) 1554371,
que teve repercussdo geral reco-
nhecida (Tema 1.413), por unani-
midade, pelo Plenario Virtual. A
data do julgamento de mérito
ainda sera definida, e a decisao
a ser tomada deve ser aplicada a
todos os casos semelhantes em
tramitagcdo na Justica.

O recurso foi apresentado pelo
ex-deputado estadual Chico

Bulhdes contra uma decisao do
Tribunal de Justica do Estado
do Rio de Janeiro (TJ-R)) que
manteve a validade da Lei esta-
dual 8.795/2020, que atribui
aos intermediarios financeiros
ou a plataforma de marketpla-
ce a responsabilidade pelo
ICMS sobre mercadorias ofer-
tadas por terceiros quando ndo
for emitida nota fiscal ou se as
obrigacdes tributarias aces-
sorias forem descumpridas.
Segundo ele, a lei criou novas
hipdteses de responsabilida-
de tributaria, e isso deveria ter
sido feito por lei complementar,

Debate na suprema corte decorre em razdo de novas hipdteses de responsabilidade tributdria
resultantes de lei ordindria

e ndo por lei ordinaria.

Em manifestacao pelo reconhe-
cimento da repercussao geral, o
ministro Luiz Fux (relator) ressal-
tou a relevancia juridica da
discussdo sobre a necessidade
de lei complementar para dispor
sobre hipdteses de responsabili-
dade tributaria. O relator obser-
VOU que a existéncia de regras
semelhantes em diversos esta-
dos, como Ceara, Bahia, Mato

Grosso, Paraiba e Sao Paulo,
demonstra que o STF deve fixar
limites claros sobre o tema.

Fux também destacou a rele-
vancia econdmica e social da
controvérsia, em razao do papel
atual do comércio eletrbnico e
dos métodos de intermedia-
cdo de pagamentos, facilitando
e potencializando o acesso dos
pequenos empreendimentos ao
mercado. (Pedro Rocha/CR//CF)

Pronto! completa 5 anos e projeta expansao com foco em inovacao
e experiéncia do cliente

A Pronto!, empresa especializa-
da em solucdes de pagamen-
to para o setor de autopecas,
completa 5 anos de trajetoria
em 2025. Com o tema “Prontol!
para o futuro: 5 anos de inova-
¢cdo e tecnologia”, a marca
destaca conquistas importantes
e sua contribuicao para o forta-
lecimento do varejo nacional.
Criada para atender um nicho
especifico — oficinas, autopecas
e varejistas do setor automotivo
— a Pronto! se consolidou como
uma das lideres em pagamentos

no segmento. Focando na agili-
dade, transparéncia e supor-
te especializado, a empresa ja
conquistou a confianca dos lojis-
tas em todo o pais: sao mais de
2.000 afiliados, presentes em
25 estados brasileiros e Distrito
Federal. Entre os diferenciais da
Pronto!, estao as taxas competi-
tivas, o recebimento rapido - em
até 24h, as vendas se transfor-
mam em saldo na maquininha,
para reposicao do estoque - e
uma experiéncia de atendimen-
to direto, com suporte técnico

voltado ao dia a dia dos nego-
cios. Outro beneficio € o valor
agregado dos servi¢cos, como
0 pagamento de contas, recar-
ga de celular e débitos do
Detran, que podem ser ofere-
cidos como uma praticidade a
mais para os clientes. A marca
também tem investido em
tecnologia para oferecer solu-
¢Oes cada vez mais integradas
as novas demandas do setor,
como o Pix por aproximagao
e 0 aceite de carteiras digitais,
firmando parcerias estratégicas

para impulsionar a digitalizacdo
do varejo automotivo. O resul-
tado é um crescimento solido,
baseado em dados, eficiéncia e
relacionamento com o cliente.
Agora, com cinco anos de estra-
da, a Pronto! segue olhando
para o futuro. A fintech proje-
ta novas solucdes para atender
as transformac¢des do mercado
de pagamentos, com a mesma
Missdo que a trouxe até aqui:
oferecer tecnologia simples,
segura e feita para quem move
0 setor.
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Inadimpléncia é a maior da série historica, iniciada em 2010

Ainadimpléncia chegou a 30,4%
das familias brasileiras em agosto
de 2025, o maior patamar da
série histdrica da Pesquisa de
Endividamento e Inadimplén-
cia do Consumidor (Peic), inicia-
da em 2010 pela Confederacao
Nacional do Comércio de Bens,
Servicos e Turismo (CNQC). O
percentual de familias que nao
tém condi¢des de quitar suas
dividas atrasadas também subiu,
atingindo 12,8% — o maior
indice desde dezembro de 2024.
Para o presidente do Sistema
CNC-Sesc-Senac, José Rober-
to Tadros, o avanco da inadim-
pléncia sinaliza que o atual nivel
de endividamento comeca a
ultrapassar o limite da capaci-
dade de pagamento das fami-
lias. “Isso se da especialmente
em um cenario de crédito mais
caro e prazos mais curtos. E um

sinal de alerta importante para
a economia doméstica”, aponta.
No mesmo sentido, o endivi-
damento sequiu sua trajeto-
ria ascendente pelo sétimo
més consecutivo, alcancan-
do 78,8% dos lares — o maior
indice desde novembro de 2022.
Apesar disso, houve melhora na
percepc¢ao subjetiva dos consu-
midores: 0 percentual dos que
se consideram “muito endivida-
dos” caiu para 15,4%, enquan-
to aumentou o grupo “mais ou
menos endividado” (29,9%).

"0 avanco continuo da inadim-
pléncia reforca a importancia de
iniciativas de educacdo financei-
ra e do uso consciente do credi-
to”, afirma o economista-chefe
da CNC, Fabio Bentes. A tendén-
cia é, segundo as projecdes da
CNC, de aumento de 3,1 p.p.
no endividamento e 1,6 p.p. na

Sintese dos resultados (% do total de familias)

Dividas Nao terao
Total de dicées d
. . em condicoes de
endividados ¢
atraso pagar
ago/24 78,0% 28,8% 12,1%
jul/25 78,5% 30,0% 12,7%
ago/25 78,8% 30,4% 12,8%

ANUNCIE

inadimpléncia ao final do ano.
Um dos poucos indicadores
positivos do més foi a queda
no comprometimento medio
da renda com dividas, que
passou de 29,6% em agosto
do ano passado para 29,3% —
0 menor patamar desde maio
de 2019. Além disso, a parce-
la de familias que comprome-
tem mais da metade da renda
com dividas caiu de 18,9% para
18,6% no més. A Peic também
mostra que o endividamento
tem ocorrido em prazos cada
vez mais curtos. O percentual
de familias com dividas superio-
res a um ano caiu pelo oitavo
més seqguido, para 31,0%.
A0 mesmo tempo, cresceu
0 nUmero de COMPromissos
entre trés e seis meses, o0 que
eleva a pressao sobre o orca-
mento No curto prazo.

Julho de
2025

u Muito

Mivel de Endividamento -

0% 0%

Nivel de Endividamento -

Na analise por tipo de divida,
0 cartao de crédito segue
predominante, utilizado por
84,5% dos endividados. No
entanto, 0s carnés continuam
ganhando espaco e permane-
cem como a segunda principal
modalidade, com aumento de
0,9 ponto percentual em rela-
¢ao ao ano anterior.

Ainadimpléncia avancou sobre-
tudo entre as familias com renda
acima de trés salarios-minimos,
com destaque para 0 grupo
que recebe mais de 10 sala-
rios, onde 1,4 ponto percentual
a mais relataram nao ter condi-
cOes de quitar dividas atrasa-
das. Ja o endividamento cresceu
com mais intensidade entre os
lares com renda entre 3 e 5 sala-
rios-minimos, que registraram
aumento de 2,6 p.p. no periodo

de 12 meses.
Agosto de

2025
0,0% 0,0%

endividade

Mails ou menas
endividade

21,4%

Poues

21,1%

endividado

Nia tom
dividas dessa

29,6% d
tipo
33,4%

MNis

Nio sabe

33,5%

respondou

Automotivo

B

na Mmidia do Aftermarket
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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



