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Por Lucas Torres

G EDITORIAL

Ja nao existem ilhas no Aftermarket
Automotivo nacional

Quando a reposicdo automo-
tiva nacional selou a criacdo da
Alianca Aftermarket Automotivo
por meio da assinatura da Carta
de Fortaleza, em agosto de 2022,
os lideres dos diferentes elos que
compdem o setor visualizaram
0 infcio de uma nova era. Um
momento marcado pela integra-
cdo em prol do fortalecimento
das pautas do mercado como
um todo.

Pouco mais de trés anos depois do
movimento, 0 que se vé é a tradu-
¢do desse espirito na unido N3o so
entre os entes nacionais, mas tam-
bém na aproximacao dos represen-
tantes das diferentes regides.
Quem compareceu a Autonor 2025
no ultimo més de setembro, pdde
ver as liderangas de diferentes
estados circulando pelos corre-
dores do Centro de Convencdes
de Pernambuco, bem como a
presenca massiva de marcas de
alcance nacional.

Para as empresas e profissionais
do setor, tdo ou mais importante
que qualguer demonstra¢ao sim-
bolica de uniao € o fato do mer-
cado estar cada vez mais parelho
no que diz respeito a maturidade
operacional e tecnologica.

De liderancas de entidades a exe-
cutivos do alto escalao que estive-
ram na feira, todos foram unanimes
em afirmar que ja ndo existe gap
entre a distribui¢do, a venda e a
aplicacao de pecas nas regides
Norte e Nordeste e o trabalho
realizado pelos players do Sul e
do Sudeste brasileiro.

Para um setor que movimenta
mais de R$ 100 bilhdes por ano
isso é fundamental.

Afinal, essa paridade de maturi-
dade das diferentes regides per-
mite que as grandes empresas
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possam desenhar estratégias de
maneira nacionalizada, deixando
as particularidades regionais para
questdes especificas como é o
caso da comunicacao e do rela-
cionamento comercial.

Esse cenario faz, entre outras
C0Oisas, com que esses players
considerem aumentar seus inves-
timentos em determinados locais
- algo que, nessa Autonor, teve a
primeira participacao da Eaton na
historia da feira como um exem-
plo importante.

Para além dos fabricantes de auto-
pecas e empresas diretamente
envolvidas no core business do
Aftermarket, o fato de o pais todo
estar 'na mesma pagina’ também
Cria uma espécie de imd de atracao
de investimentos para o setor.
Quer um exemplo? Bom, ao pen-
sarem em investir em solucdes
voltadas a reposicdo, empresas
de tecnologia ndo irdo considerar
que as oportunidades se restrin-
gem a um setor que atende uma
frota de 47 milhdes de automoveis
(soma de Sul e Sudeste), mas estao
espalhadas por um mercado que
atende o gigantesco volume de
63,9 milhdes de veiculos, de dife-
rentes segmentos.

Mais do que projecdes, todo esse
cendrio produziu resultados obje-
tivos na Autonor 2025, edicao
que, pelo sequndo ano consecu-
tivo, ultrapassou a marca dos 55
mil visitantes e movimentou mais
de R$ 100 milhdes em negocios
realizados.

Quem atua no Aftermarket
Automotivo sabe que ainda ha
Muito 0 que avancar. Ja ndo ha
duvidas, no entanto, de que a inte-
gracao sera o motor responsavel
por tangibilizar e dar escala a esses
Proximos passos.
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A consultora em tecnologia Priscila
Saad fala sobre as transformacdes
impostas ao varejo pela digitalizacdo
e aimportancia do e-commerce.

A digitalizacdo do Aftermarket
Automotivo como um todo é
uma das demandas de maior
crescimento atualmente e precisa
ser acelerada.

Nossa reportagem esteve na Autonor
2025 e traz a cobertura do evento
que destaca a forca do Nordeste e 0
processo de integracdo do mercado.

Caréncia de profissionais qualificados
nos mais diferentes segmentos da
economia e em escala global é desafio
a ser enfrentando pelas empresas.

Carro conectado pde em risco negocios no aftermarket

Informacdes dos diagnosticos confinadas em nuvem representam um desafio a ser superado por governos, entidades e até o consumidor final

O movimento Right to Repair /
Right to Connect esta entre as
prioridades da pauta do After-
market Automotivo brasileiro.
Na edi¢ao 379, nossa repor-
tagem tratava dos riscos que
a retencdo de informacdes e
dados por parte das monta-
doras traz para o mercado de
reposicao.

A eletrbnica embarcada tem
mais de 30 anos no Brasil,
contados a partir da chega-
da dos primeiros veiculos
com injecdo eletrénica digi-
tal, em 1991 - o primeiro
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carro injetado do Brasil, o Gol
GTi, lancado no final de 1988,
tinha sistema analdgico. Mas a
injecao foi apenas a ponta do
iceberg no processo da eletro-
nica embarcada nos veiculos.
Depois disso foi uma enxurra-
da, com painel, imobilizador,
ABS, airbag, transmissao auto-
matica, automatizada e contro-
le de estabilidade.

Hoje, a digitalizacdo veicu-
lar avanca como nunca
se imaginou ha 30 anos,
quando surgiram os primei-
ros sistemas. Agora, porém,

as consequéncias para o after-
market independente podem
ser devastadoras - e aqui ndo
vai nenhum exagero. Por isso,
é fundamental garantir aos
consumidores o direto a esco-
Iha da oficina para consertar
seu carro por meio da garan-
tia de acesso dos reparado-
res as informacdes dos carros
conectados. A ultima palavra
em tecnologia automotiva a
disposicdo dos consumidores
sdo os veiculos elétricos e os
hibridos. E estes automaveis ja
nascem conectados.

Segundo estudo do Boston
Consulting Group divulgado
pela Anfavea e citado em nossa
reportagem ha 100 edicdes,
naquele momento - final de
2022 - a previsao era de que
teriamos no Brasil em 2030 de
12% a 22% de veiculos eletri-
ficados. E mais: para 2035 o
BCG previa de 32% a 62% de
veiculos eletrificados no Brasil,
0 que significaria uma frota de
1,3 milhdao a 2,5 milhdes de
unidades. Com o ritmo atual de
vendas, esses numeros podem
ser até superados.

Foto: Divulgagao
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Digitalizacao é oportunidade para fazer mais gastando menos

Especialista reflete sobre a importancia das filiais digitais e outros itens envolvidos na transformacao

digital do setor varejista

Na maior parte de seus segmen-
tos, o0 varejo brasileiro vive uma
verdadeira corrida pela digitali-
zacdo. E, embora o cenario apre-
sente desafios para negocios
que ainda nao deram o primei-
ro passo para além do analogi-
o, ele também esta recheado
de oportunidades de fazer mais
gastando menos.

Entre as opc¢des disponiveis esta
a criacdo das chamadas filiais
digitais, espacos que, hospe-
dados em marketplaces e/ou
e-commerces proprios, deman-
dam um investimento menor
dos varejistas tanto no aspec-
to do aporte inicial quanto no
quesito gerencial.

Para entender mais essas opor-
tunidades, bem como discutir
as demandas do consumidor
contemporaneo, entrevistamos
a Head de Eficiéncia e Gestao da
AGR Consultores, Priscila Saad.
Na conversa, a executiva desta-
cou que uma das chaves para
ter sucesso neste momento é
encarar a expansao digital nao
apenas como um investimento
em tecnologia, mas como uma
estratégia de transformacao
cultural e operacional capaz de
acelerar resultados e estreitar a
relacdo com o consumidor.
Outro ponto importante salien-
tado por Saad é o fato de que

8

deixar de investir na digitaliza-
¢ao do varejo ndo é apenas abrir
mao dos ganhos proporciona-
dos pela presenca online, mas
também ficar exposto a perda de
clientes que buscam uma expe-
riéncia omnichannel.

Veja isso e muito mais na entre-
vista especial desta edicao.

Novo Varejo - Como as possi-
bilidades digitais podem faci-
litar a estratégia de expansao
de um varejo?

Priscila Saad - O cenario do
varejo tem passado por profun-
das transformacfes, impul-
sionadas principalmente pela
digitalizacao dos processos e
pela mudanca nos habitos do
consumidor. As empresas que
atuam nesse setor precisam
estar atentas as novas deman-
das do mercado, investindo
em inovacdo e buscando maior
eficiéncia operacional para se
manterem competitivas. Além
disso, a integra¢do entre canais
fisicos e digitais tornou-se funda-
mental para proporcionar uma
experiéncia de compra comple-
ta e satisfatoria ao cliente. A digi-
talizacdo também potencializa o
melhor entendimento sobre os
habitos de consumo de clientes.
Com a inteligéncia de dados,
as empresas podem promover

comunicacao de ofertas mais
assertivas, aplicando conceitos
de hiperpersonalizacdo.

Novo Varejo - Em termos de
custo, ha muita diferenca
entre 'abrir uma filial digital’
e uma 'filial fisica'?

Priscila Saad - O volume de
investimento em loja fisica e digi-
tal sdo relativamente diferentes,
sendo uma filial digital menos
onerosa em relacdo a fisica. O
fator de maior diferenciacao
em termos de custo € a abertu-
ra e manutencao da propria loja
fisica. Apesar de ambos os canais
demandarem OPEX mensal, capi-
tal de giro, marketing e tecnolo-
gia, a diferenca mais significativa
entre os modelos concentra-se
no CAPEX.

Novo Varejo - Para varejis-
tas que ainda tém restricoes
quanto a realmente inves-
tir em sua expansao digital,
é possivel 'experimentar aos
poucos' sem realizar investi-
mentos significativos? Se sim,
quais podem ser os passos
dados nesse sentido?

Priscila Saad - Para varejistas
gue querem testar a expansao
digital, pode-se iniciar entrando
em marketplaces ja consolidados,
tendo contato com a demanda e

tipos de produtos mais procura-
dos neste canal. A proximidade
com 0s processos de atendimen-
to promovera uma experiéncia
e entendimento das complexi-
dades e dinamica de operacao,
estrutura de custos, formatos
de atendimento e precificacao.
ApOs o aprendizado, a empresa
podera optar por primeiro canal
proprio, embarcando sua opera-
cao em solucdes ja disponiveis
para esta finalidade, sem neces-
sariamente investir em desenvol-
vimento especifico.

Novo Varejo - Falando espe-
cificamente em incremento
das vendas, em quanto tempo
uma estratégia digital leva
até fazer diferenca significa-
tiva para um negécio?
Priscila Saad - Uma estraté-
gia digital leva, em média, de 4
a 9 meses para atingir resulta-
dos sustentaveis. Vale pontuar
que “apenas” entrar com vendas
online ndo é suficiente. A exce-
léncia no atendimento e na expe-
riéncia do cliente durante toda a
jornada, o nivel de gestao apli-
cado, bem como a integracao
com marketing digital e CRM
sao fundamentais para acelerar
O ramp-up, sustentar e trazer
relevancia para o canal dentro
do negadcio.



Por Lucas Torres

Novo Varejo - Acredito que
podemos dizer que, em termos
de habitos de consumo, o
comportamento do consumi-
dor ja é omnichannel. Sendo
assim, como uma estratégia
digital bem realizada pode
impulsionar positivamente os
resultados do varejo fisico?
Priscila Saad - O consumidor
quer solucdo e conveniéncia,
portanto, quanto mais nos apro-
ximamos da melhor compreen-
sdo sobre os habitos de consumo
dos clientes, mais fidelizacao
potencializamos. Assim, pensar
no ecossistema de canais e na
fluidez da experiéncia promovi-
da pode potencializar o varejo
fisico. Algumas a¢des que pode-
mos recomendar:

O consumidor hoje pesquisa
produtos online, acompanha
promocoes e avaliacdes, e depois
pode optar por comprar na loja
fisica, aproveitando a interagao
presencial e a retirada imediata.
Com o digital, ha mais visibilida-
de e facilidade para que o cliente
escolha as lojas fisicas.
Estratégias digitais como campa-
nhas personalizadas, marketing
regionalizado e uso de dados
e inteligéncia artificial ajudam
a direcionar clientes para a loja
fisica, aumentando o trafego e
as vendas.

O canal digital oferece multi-
plos pontos de contato para que
o cliente transite entre online e
offline, como compras online
com retirada (“retira loja”), reser-
vas online para teste na loja e

atendimento digital integrado.
A digitalizacdo nas lojas fisicas,
com displays inteligentes, totens
interativos e realidade aumen-
tada enriquece a experiéncia
do cliente no ponto de venda,
tornando o canal fisico um
complemento valioso ao digital.
Conforme estudo realizado pela
Wake e Opinion Box, 78,9% dos
consumidores transitam entre
canais online e fisicos, mostran-
do que o comportamento omni-
channel é uma realidade e uma
oportunidade para impulsionar
vendas em ambos os canais.

Novo Varejo - A recipro-
ca também é verdadeira?
Consumidores omnichannel
podem se frustrar e 'migrar
de varejo' caso nao encon-
trem maneiras de comprar e/
ou se relacionar com o vare-
jista no ambiente digital?

Priscila Saad - A jornada do
cliente precisa ser revista e
pensada de forma integral,
entregando - de fato - uma
experiéncia omnichannel.
Consumidores com expectati-
vas frustradas podem ‘migrar
de varejo’ imediatamente, ao
menor sinal de problemas
ou friccao. Como pontos de
atencdo, podemos relacionar:
falta de visibilidade integra-
da de estoques, discrepancias
entre precos, dificuldade na
retirada e/ou troca de produ-
tos - quem nunca teve uma
experiéncia satisfatéria ao
fazer uma compra online com

a opcao de “retira loja” e teve
um atendimento traumatico
na loja fisica? Por isso a impor-
tancia de pensar na tecnologia,
mas também na integracdo de
processos, treinamento, politi-
cas de comissionamento entre
tantos outros aspectos para
que as chances de sucesso
sejam ampliadas.

Novo Varejo - Quais segmen-
tos do varejo brasileiro vocé
considera mais maduros
na aplicacao do conceito de
omnichannel? Quais caracte-
risticas te chamam atencao
nesses segmentos?

Priscila Saad - Consideran-
do aspectos relevantes para a
aplicacao do conceito de omni-
channel (experiéncia digital,

fisica e movel), versatilidade
logistica, marketing unifica-
do, suporte ao cliente, atuacao
em redes sociais, lideranca e
cultura organizacional, engaja-
mento de stakeholders - itens
inclusive aplicados para o Score
Omnichannel Brasil desenvolvi-
do pela Orcas, figuram entre os
segmentos mais maduros atual-
mente: Moda (integracdo entre
canais (loja fisica, e-commerce,
redes sociais), Alimentar (muitas
redes ja operam apps, retirada
na loja (“retira loja"), integracao
entre estoque fisico e online),
Eletroeletronicos (uso de lojas
fisicas como ponto de apoio
(experiéncia, retirada, devolu-
¢ao) e Farmacéutico (conve-
niéncia, estoque local e servico
como consultas e entregas).

Especialista conta que estratégia digital leva de 4 a 9 meses para dar resultados sustentaveis

Foto: Divulgacdo



Sama

Autopecas

MAIS QUE DISTRIBUIDORA,

uma parceria que evolui lado
a lado com o seu negocio.

Fornecendo autopecas de qualidade, com entrega rapida e compromisso
com o seu negocio, a Laguna é a sua parceira de confianca quando
o0 assunto sao solucoes para o mercado automotivo. Experiéncia

e exceléncia a servi¢o da sua empresa. Conte conosco para seguir evoluindo.

. COMPRE VARIEDADE E WAET - ppoNTO! A
#POR — | ONLINE, O ke CONFIANGA EM .. MAQUININHA
TODO \ 7| DEONDE LT UM PORTFOLIO sl ESPECIALISTA
BRASIL — | EquaNDO @ COMPLETO DE NO MERCADO
—J QUISER AUTOPECAS A nutomoTivo.

Encontre as melhores marcas e fornecedores do setor automotivo.

@ BOSCH Tcoros WD &) Fac SCHAEFFLER

PARTS & SERVICES

AUTOMOTIVE

TMONROES AXIOS




(f) @autopecassama

(@sama.autopecas Sama

Autopecas
| (& 0800020 0900
online.samaautopecas.com.br




Autonor 2025 marca avanco do
mercado nordestino e integracao

do Aftermarket Automotivo

Realizada entre os dias 17 e 20 de setembro, feira reuniu mais
de 55 mil pessoas e superou 0s R$ 100 milhbes em negocios

Entre os dias 17 e 20 de setembro, "Embora a Autonor traga parti-

o Centro de Convencdes Pernam-
buco recebeu mais uma edicdo
da Autonor - Feira de Tecnologia
Automotiva do Nordeste. Conso-
lidando-se como a principal feira
do Aftermarket Automotivo em
uma das regides que mais cresce
no pais, o evento, que ja redne
mais de 25 anos de historia,
superou praticamente todas as
marcas da edicdo anterior, reali-
zada em 2023.

Segundo a organizacao, a feira
recebeu 55 mil pessoas e ultra-
passou a marca de R$ 105
milhdes em negdcios gerados -
com recordes de vendas e contra-
tos realizados.

Para além dos numeros, a impor-
tancia da Autonor 2025 se refle-

tiu no interesse nacional pela
iniciativa. Logo na abertura, o
presidente do Sincopecas Brasil,
Ranieri Leitao, e o presidente do
Sincopecas-RS, Marco Anténio
Vieira Machado, destacaram essa
caracteristica.

il -

cularidades do mercado regio-
nal - como questdes tributarias
caracteristicas dos estados de
Norte e Nordeste - ela €, sobre-
tudo, um espaco de integracao
de um mercado cujas principais
demandas sao unificadas", afir-
mou Machado.

Entre essas demandas que hoje
estao presentes no mercado de
reposicao brasileiro como um todo
esta a qualificacao dos gestores
das empresas frente a um avanco
tecnoldgico cada vez mais rapido.
Neste sentido, o Senac Pernam-
buco se fez presente com acdes
voltadas a atualizacao profissional
e a difusao de conhecimento por
meio de palestras promovidas pela
Faculdade Senac: “O Futuro das
Vendas de Autopecas: Tendéncias
e Desafios”; “Novas Demandas do
Consumidor: Estratégias de Perso-
nalizacdo e Pds-Venda Inteligente”;
e "Internet das Coisas na Pratica:
Solucdes Tecnologicas para Peque-
nas e Médias Empresas”.

FEIRA DE TECNOL

.
- e
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Mercado reunido no grande evento
do aftermarket nordestino em 2025
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Anfitrides destacam nacionalizacdo da Autonor e ressaltam a
forca do aftermarket nordestino

Em entrevistas exclusivas a
nossa reportagem, os presi-
dentes do Sincopecas-PE e
Sindirepa-PE, respectivamente
José Carlos de Santana e Pedro
Paulo de Medeiros Moraes,
reforcaram o sentimento de
nacionalizacao da Autonor.

Salientando que um dos objeti-
vos da feira seque sendo trazer
as novidades e boas praticas
do setor ao publico do Norte e
Nordeste que ndo teve condi-
cOes de comparecer a Automec
no primeiro semestre, Santana
relatou que essa caracteristica
de ‘mercado unificado’ se refle-
te no calendario da feira que,
entre seus varios eventos, foi

palco de um encontro das lide-
rancas do Sincopecas Brasil
para discutir as principais
pautas do segmento. “Todas
as liderancgas estiveram presen-
tes. Aquelas que nao puderam
vir ao Recife presencialmente,
participaram por meio de video-
conferéncia”, afirmou Santana.
Lider da principal entidade
representativa dos reparadores
pernambucanos, Pedro Paulo
de Medeiros Moraes chamou
a atencdo para o fato desse
trabalho articulado das lideran-
cas das entidades estar presen-
te em todo o aftermarket,
transcendendo qualquer limita-
cao dos elos da cadeia. “Como

vocés sabem, hoje temos a
Alianca Aftermarket, uma orga-
nizagao que integra nao apenas
todo o pais, mas todos os elos
da cadeia. Isso, claro, rever-
bera na maneira como todos
nds nos organizamos. Falando
especificamente sobre a repa-
racao, temos presentes nesta
Autonor ndo so o presidente
do Sindirepa Nacional, Antonio
Fiola, como também aquele
gue sera o Sseu sucesso a partir
do ano que vem, o Alexandre
Moll", reforcou Moraes.

Para além da integracao poli-
tica, Moraes afirma que o
crescimento da relevancia
do mercado de reposicao

nordestino também desem-
penha papel importante
na consolidacao da Auto-
nor como um dos principais
eventos do calendario nacio-
nal. Sequndo ele, o gap de
pecas e de tecnologia que
antigamente existia entre a
regiao e locais como o Suleo
Sudeste praticamente ja ndo
existe. “Falando sobre Recife,
por exemplo, podemos dizer
que hoje somos uma capital
privilegiada. Temos mais de
60 grandes distribuidores que
atendem toda a nossa regiao
- incluindo estados como
Alagoas, Paraiba e Rio Grande
do Norte”, destacou.

Marco Antonio Machado (Sincopecas-RS), Ranieri Leitdo (Sincopegas Brasil), José Carlos de Santana (Sincopecas-PE) e Pedro Paulo de Medeiros Moraes (Sindirepa-PE) marcaram presenca na
feira representando entidades do mercado
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Na mesma linha das lideran-
¢as, marcas que sao expoen-
tes do Aftermarket Automotivo
brasileiro também ressaltaram
aimportancia da Autonor como
eixo estratégico de suas acoes
bem como da reposicao auto-
motiva nacional como um todo.
Para a Mobensani, alias, essa
percepcao ndo é nova. Afinal, a
empresa participa da Autonor
desde 1999 e, nesta edicao,
foi uma das patrocinadoras
oficiais. Segundo seu Geren-
te Nacional de Vendas, Junior
Santana, esses investimentos
se devem, entre outros fato-
res, ao fato de a feira ser deci-
Siva para aproximar a marca
de quem estd na ponta do
mercado. "A Autonor é uma
feira que fala diretamente com
0 aplicador, com o varejista e
com o dono da autopecas. E
0 nosso publico. Aqui a gente
tem a oportunidade de estar
proximo de quem realmente
decide”, pontuou Santana.

Segundo o executivo da
Mobensani, essa conexado
com a base da cadeia ajuda a
empresa a consolidar a lide-
ranca que mantém no Nordes-
te, a0 mesmo tempo em que
amplia presenca em outras
regides. Neste sentido, ele
explica que o crescimento esta
atrelado tanto a renovacao da
frota quanto a estratégia de
manter equipes técnicas em
capitais como Fortaleza e Sao

16

Paulo, além de visitas frequen-
tes da geréncia e diretoria. “Na
Automec a gente fala mais de
exportacao e relacionamen-
to. Ja a Autonor, assim como
outras feiras regionais, traz
uma agdo muito mais direcio-
nada: aqui a gente fala dire-
tamente com o reparador e o
lojista - ou seja, com o chama-
do ‘chao de fabrica’ do after-
market”, completou.

Essa presenca massiva
daqueles que operacionali-
zam a reposi¢cao automoti-
va na ponta foi também um
ponto destacado pela DRIV na
figura de seu Supervisor, Julia-
no Caretta. "Aqui a gente fala
com quem aplica a peca, com
0 balconista, com o televen-
das. E esse publico que forma
opiniao, que leva o feedback
das dores para a fabrica e que
também orienta o consumidor
final”, explicou Caretta, antes
de complementar: “Portanto,
nosso objetivo é trazer uma
comunicacao assertiva e apre-
sentar os lancamentos para
esse publico, além, claro, de
reforcar nossa marca junto em
um mercado que tem a tercei-
ra maior frota do pais”.
Estreante na feira, a Eaton
escolheu a Autonor para dar
um passo importante em sua
estratégia de aproximacao
com o mercado. O Gerente
de Vendas para o Aftermar-
ket, Fernando Piton, explicou

que o objetivo foi colocar a
marca cada vez mais perto do
cliente. “Essa é a nossa primei-
ra participacao na Autonor e
a gente veio com a proposta
de trazer o nosso portfolio,
mas principalmente de ouvir
o cliente, entender as neces-
sidades e estreitar relaciona-
mento”, pontuou.

No estande, a Eaton apre-
sentou novas embreagens e
produtos de sua linha e-mo-
bility, voltada para a eletrifi-
cacao. Além disso, reforcou
0 programa Jornada Eaton,
lancado na Automec, que tem
foco em treinamento, capaci-
tacdo e na construcao de uma
relacdo de confianca com o
reparador. “"Embora a estra-
tégia seja para a América do
Sul como um todo, a gente
sabe que existe uma carén-
cia maior no Norte e Nordes-
te por causa da distancia da
industria. Por isso, fizemos
questao de trazer equipe
técnica e comercial para aten-
der o publico local”, disse. Os
ndmeros justificam o movi-
mento. Segundo ele, Norte
e Nordeste respondem hoje
por cerca de 20% do fatura-
mento da Eaton no Brasil, com
crescimento de dois digitos
sustentado nos ultimos cinco
anos. “E um mercado que tem
muito espaco para crescer e
que vem mostrando cada vez
mais forca”, finalizou Piton.

Foto: Lucas Torres

Santana entende que a feira fala
diretamente com o aplicador

\
Foto: Lucas Torres

Estar perto da 3? frota do pais é um dos
atrativos para Caretta

Foto: Lucas Torres

Piton destaca primeira participagdo da
Eaton no evento
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Varejistas e reparadores entre os destaques do publico que visitou a Autonor

Lojas de autopecas nordestinas enfrentam os
mesmos desafios do varejo nacional

A presenca em peso de quem
faz o dia a dia na ponta do
Aftermarket Automotivo permi-
te a Autonor evidenciar os desa-
fios enfrentados pelos lojistas
das regides Norte e Nordeste
- desafios estes que, sequndo
a Gerente de Franquias da Rede
Ancora, Rubia Gomes, diferem
muito pouco do restante do
pais. "A gente sempre fala que
0 urubu é preto em tudo que
é lugar. Entdo, as dores que o
pessoal 1a do Sul, do Sudeste e
das demais outras regides tém,
acabam existindo aqui também.
O varejo tem muitos desafios,
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entdo ele precisa se relacionar
bem com os clientes e aplicado-
res, apresentar uma boa facha-
da e, principalmente, precisa ter
bons fornecedores”, afirmou.

A fala da gestora sintetiza uma
percepcdo compartilhada em
diferentes estandes da feira:
se antes o Nordeste carrega-
va a imagem de um merca-
do distante e com caréncias
especificas, hoje ele se inte-
gra plenamente ao movimen-
to nacional. Os problemas sdo
semelhantes, assim como as
oportunidades...

E foi de olho nas oportunidades

que a Rede Ancora, que conta
com mais de 100 lojas na
regido, decidiu usar a feira
como vitrine para reforcar
Sua estratégia de crescimen-
to e consolidar o relaciona-
mento com o publico local. “O
Nordeste ja representa cerca
de 10% do nosso portfdlio e é
uma regido em que queremos
expandir ainda mais. A feira
tem esse papel estratégico
de mostrar que a Ancora esta
presente, de prospectar novos
franqueados e de aproximar a
relacao com quem ja faz parte
da rede”, finalizou.

Ribia Gomes aproveitou evento para
prospectar oportunidades de expandir
arede

Foto: Divulgagdo

Foto: Divulgagao
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Atividades do setor automotivo lideram escassez de talentos

no Brasil

Dificuldade para encontrar mao de obra adequada as novas demandas cresce em todo o mundo e evoluc¢do

da complexidade tecnologica tende a agravar o quadro

A profissdo de mecanico ndo
interessa e nem atrai mais
os jovens de hoje. Quantas
vezes Nao ouvimos afirmacoes
semelhantes a essa nos even-
tos ou encontros do Aftermar-
ket Automotivo? O conceito
de trabalho como um todo
vem passando por profundas
transformacfes ndo apenas
em nosso pais, mas no mundo
inteiro. No Brasil, temos assis-
tido a precarizacao dos vincu-
los empregaticios e a uma
nova postura especialmen-
te dos profissionais da gera-
¢do Z, que ndo criam raizes,
querem ter liberdade de aten-
der a diferentes jobs simulta-
neamente e, muitas vezes,
valorizam mais a qualidade de
vida do que o dinheiro.

Os desafios de formacao e
contratacao de mdo de obra
sdo crescentes e podem ser
confirmados por pesquisas,
como os dados que mostra-
remos a seguir. A escassez
de talentos se tornou um
problema global no merca-
do de trabalho. Em um cena-
rio marcado pela digitalizacao
acelerada e diferentes trans-
formacdes estruturais, muitos
profissionais ainda enfrentam
dificuldades para atender as
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crescentes e cada vez mais rigi-
das exigéncias de qualificacao.
Esse foi o foco do novo estudo
divulgado pelo ManPower-
Group, que revela que 74%
das empresas no mundo tém
dificuldades para encontrar
funcionarios qualificados. No
Brasil, esse indice € ainda mais
alto: 81% das companhias
relatam o mesmo problema.
A pesquisa também analisou
0s setores mais impactados
e os fatores que contribuem
para essa realidade, indican-
do que a solucao esta longe
de ser imediata.

Segundo os responsaveis pelo
levantamento, transformacdes
digitais e mudancas demogra-
ficas estao tornando os cargos
mais complexos. Isso dificulta
a adaptacao dos candidatos,
que muitas vezes nao conse-
guem acompanhar o ritmo das
novas exigéncias do merca-
do. Embora o Brasil esteja
entre os paises mais afeta-
dos, nacdes como Alemanha,
Israel e Portugal apresentam
indices ainda mais elevados,
com escassez proxima de
90%. O avanco do problema
em territorio brasileiro é nota-
vel: em 2018, apenas 34%
das empresas relatavam essa

dificuldade. A Pesquisa de
Escassez de Talentos 2025 foi
realizada com mais de 40 mil
empregadores em 42 paises
e territorios, incluindo 1.050
entrevistas no Brasil.

Entre os setores mais preju-
dicados, automotivo, trans-
porte e logistica lideram,
com 91% das empresas
enfrentando falta de mdo de
obra qualificada. Financas,
mercado imobilidrio, ener-
gia e tecnologia da informa-
cao (TI) também estdo entre
0s mais afetados.

Escassez Global de Talentos
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Geograficamente, Sao Paulo
concentra o maior indice, com
84% das empresas relatando
escassez de talentos, segui-
do por Rio de Janeiro e Minas
Gerais. Além disso, a area de Tl
e Dados é considerada a mais
dificil para contrata¢do, acom-
panhando a média global.

Apesar do cenario, o estudo
apontou estratégias adotadas
por algumas empresas para
minimizar o problema. Cerca
de 40% dos empregadores afir-
mam investir na capacitacao
dos proéprios colaboradores,

77%
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81%

81%  g80x  80%

71%

2025
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A Pesquisa de Escassez de Talentos nao foi realizada em 2017 e 2020.



Por Claudio Milan

enquanto 26% buscam contra-
tar em novos polos.

Em resposta a escassez
de talentos e a instabilida-
de econbmica, o modelo de
trabalho temporario tem se
consolidado no Brasil como
uma alternativa. Esse modelo
permite que empresas mante-
nham suas operacdes e que
trabalhadores encontrem
uma porta de entrada para o
mercado formal.

Escassez de Talentos no Brasil
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Industria &
Materiais

Bens de Consumo
& Servigos

Entre abril e junho de 2025,
mais de 630 mil vagas tempo-
rarias foram abertas no pais,
crescimento de 5% em rela-
¢do ao mesmo periodo do
ano anterior. Além disso,
datas comemorativas e seto-
res como industria, agronego-
Cio e e-commerce aumentam
a demanda.

Regulamentado pela Lei
6.019/74, o trabalho tempo-
rario garante direitos como
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Escassez de Talentos por porte de empresas nacionais
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salario proporcional, férias e
13° salario, além de oferecer
seguranca juridica e reducdo
de custos operacionais para
as empresas contratantes.

O modelo também contribui
para a inclusao no mercado
de trabalho, sobretudo entre
jovens e pessoas com pouca
experiéncia. Hoje, metade das
vagas temporarias é ocupada
por mulheres, demonstrando

avancos em termos de equi-
dade de género.

Com boas perspectivas para
0 segundo semestre, o traba-
lho temporario tende a se
consolidar como um motor
da economia nacional. No
cenario atual, essa modalida-
de pode oferecer as empre-
sas maior flexibilidade e
agilidade nos processos de
contratacgao.

Habilidades mais dificeis de encontrar,

segundo os empregadores

Top 5 no Brasil {{7
@ Tl & Dados
e Front Office & Atendimento ao cliente 299
Marketing & Vendas
Operagdes & Logistica

@ Administrago & Suporte administrativo  19%

39%

21%

20%

Top 5 Global 6
g T & Dados 26%
@ Engenharia 22y
@ Marketing & Vendas 21%
Operagdes & Logistica 20%

@ Front Office & Atendimento ao cliente 18%

*a soma ultrapassa 100% porque cada empregador pode ter indicado mais de uma opgao.

Como os empregadores vao enfrentar a Escassez de

Talentos em 2025?

Upskilling e Reskilling dos colaboradores atuais

Oferecendo maior flexibilidade de localizagao (hibrido, remoto)

26% Buscando novos pools de talentos

24%

20% Proporcionando mais flexibilidade de horario

19% Ajustando saldrios para maior competitividade

17% Investindo em anuncios pagos para divulgagdo de vagas
17% Terceirizando ainda mais fun¢des integralmente

16%

Adotando o Recruitment Process Outsourcing (RPO)

*a soma ultrapassa 100% porque cada empregador pode ter indicado mais de uma opgao.

b

na Mmidia do Aftermarket

Automotivo

comercial@novomeio.com.br
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Escassez de mao de obra no comércio é a maior dos ultimos cinco anos

Mais da metade das principais ocupacdes do setor apresenta indicios de falta de trabalhadores, sequndo

estudo da CNC

Levantamento da Confede-
racdo Nacional do Comércio
de Bens, Servicos e Turismo
(CNC) amplia o debate sobre
as caréncias que apresentamos
na reportagem anterior, sobre
a escassez de profissionais no
mercado de trabalho. Seqgundo
a entidade, a atividade comer-
cial brasileira segue criando
empregos em ritmo consis-
tente, mas enfrenta um gargalo
na contratacao de profissionais
para funcdes especificas. De
acordo com o estudo da CNC,
57% das principais ocupacoes
do comércio apresentaram
indicios de escassez de mao
de obra em julho de 2025 - a
maior incidéncia desde 2020.
Entre agosto de 2024 e julho
de 2025, o setor abriu 321,5
mil vagas formais, saldo posi-
tivo de admissdes sobre desli-
gamentos. No entanto, a CNC
estima que seria necessaria a
criacao de 110 mil postos adicio-
nais para neutralizar a pressao
sobre os salarios e equilibrar a
relacdo entre oferta e demanda
de trabalhadores.

Para o presidente do Sistema
CNC-Sesc-Senac, José Rober-
to Tadros, o cenario reforca a
importancia da qualificacao
profissional. “O comércio brasi-
leiro esta diante de uma trans-
formacdo profunda. Investir na
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formacao e na atualizacao dos
trabalhadores, como o trabalho
que o Senac realiza ha 79 anos,
por exemplo, é fundamental
para que o setor continue cres-
cendo de forma sustentavel e
garantindo oportunidades em
novas areas de atuacdo”, desta-
ca o presidente.

Comércio e servigos

Segundo a Pesquisa Nacio-
nal por Amostra de Domicilios
Continua (PNADC/IBGE), a taxa
de desemprego recuou para

5,8% no 2° trimestre de 2025,
menor nivel desde o inicio da
série historica. O crescimento
da ocupacao vem sendo impul-
sionado principalmente pelos
servicos (+6,4% em transporte,
armazenagem e correio) e pelo
comércio (+1,4%).

Apesar disso, empresas do varejo
relatam dificuldades crescentes
para contratar profissionais em
determinadas funcdes, o que
tem levado a aumentos sala-
riais acima da média. Entre julho
de 2024 e julho de 2025, 75%
das ocupacbes do comércio

registraram avanc¢o do salario
de admissao acima dos 5,3% da
média do mercado formal.

“O comércio tem se mostrado
um dos setores mais dinamicos
na gera¢ao de empregos, mas
a escassez de profissionais em
areas especificas, como logisti-
ca e estocagem, evidencia um
descompasso entre oferta de
mao de obra e as novas deman-
das do setor. Esse é um desafio
estrutural que tende a se acen-
tuar com a expansdo do e-com-
merce”, avalia Fabio Bentes,
economista-chefe da CNC.

Quer receber a pesquisa completa? Solicite pelo e-mail jornalismo@novomeio.com.br

PRINCIPAIS OCUPAGOES COM iNDICIOS DE ESCASSEZ NO COMERCIO EM JULHO DE

2025

(Var % do salario de admisséao, do estoque e vagas criadas)

Posi¢do no
Ranking de
Escassez

Ocupagdo

Vagas Liquidas Geradas

(Admitidos-Desligados)

OPERADOR DE TELEMARKETING ATIVO E RECEPTIVO

ANALISTA DE PESQUISA DE MERCADO

ANALISTA DE NEGOCIOS

DEMONSTRADOR DE MERCADORIAS

AUXILIAR DE FARMACIA DE MANIPULAGAO

AJUDANTE DE CONFECGAO

PROMOTOR DE VENDAS ESPECIALIZADO
MECANICO DE MANUTENGAO DE MAQUINAS, EM GERAL
MECANICO DE VE{CULOS AUTOMOTORES A DIESEL

AGENTE DE VENDAS DE SERVICOS

TRABALHADOR DA MANUTENGAO DE EDIFICAGOES
INSTALADOR DE SOM E ACESSORIOS DE VEICULOS

AUXILIAR DE PESSOAL
AUXILIAR DE LOGISTICA
COZINHEIRO GERAL
CONTINUO

MOTORISTA DE CARRO DE PASSEIO

ARMAZENISTA
BORRACHEIRO

MOTOCICLISTA NO TRANSPORTE DE PEQUENOS VOLUMES

ELETRICISTA DE INSTALAGOES
ESTOQUISTA

OPERADOR DE TELEMARKETING RECEPTIVO

AJUDANTE DE MOTORISTA
EXPEDIDOR DE MERCADORIAS

(Var% do Estoque)

Saldrio Médio de

Posicdo na Forga
Admissdo

de Trabalho do

(Var% em 12 meses) Comércio

116
64
61
71
83

128
72
56
52

102
55
92

101
28
40
53
44
20
74
34
73
16

121
15
45

Fontes: CNC e CAGED
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Vendas online

O estudo mostra que as
mudan¢as Nno consumo,
intensificadas pela pande-
mia e pela forte expansao do
comércio eletronico, redese-
nharam o perfil da forca de

Ha pessoas do “sim” e ha pessoas
do "ndo”.

As pessoas do sim sdo aquelas
que tém como pano de fundo
da sua vida, o fazer, o permi-
tir, o tentar, o abrir, o testar, o
experimentar.

As pessoas do nao sao as que
vivem para fechar, nao-permitir,
temer, desfazer, negar, enfim.
As pessoas do sim sdo alegres,
joviais, ingénuas até. Passam
por bobas, sao frequentemen-
te enganadas, pagam contas
duas vezes, perdem no varejo e
sentem-se ganhando no atacado.
As pessoas do nao sdo tris-
tes, rabugentas, preocupadas,
“espertas”’, levam vantagem em
tudo, ganham no varejo e nunca
admitem perder. Sao desconfia-
das de tudo e de todos e ndo
levam desaforo para casa.

As pessoas do sim sao desar-
madas, estdo sempre prontas a
ajudar as pessoas e ndo perce-
bem se estdo sendo exploradas
por falsos amigos.

As pessoas do ndo querem ser
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Pessoas do sim e pessoas do nao

trabalho no setor. Enquan-
to funcdes tradicionais como
vendedores, operadores de
caixa e atendentes seguem
com alta representatividade,
0S maiores sinais de escassez
concentram-se em atividades
ligadas a logistica e gestdo de

servidas e se acham exploradas
por verdadeiros amigos.
Sempre me pergunto o que faz
alguém ser uma pessoa do sim ou
dondo. Sera carga genética? Serdo
condicionamentos operantes da
propria vida? A verdade € que as
pessoas estao inapelavelmente
divididas entre 0 sim e o ndo.

As pessoas do ndo sdo tristes e
covardes. Tem verdadeiro terror
do desconhecido, para elas
sempre portador do mal.

As pessoas do sim sao alegres
e corajosas. Enfrentam o desco-
nhecido com serena tranquili-
dade porque o veem sempre
trazendo mais um bem.

Sejam quais forem as razdes a
determinar essa condi¢do viven-
Cial das pessoas, a verdade é que
nada € mais terrivel do que convi-
ver com pessoas do nao. Elas nao
somente sao sofredoras atrozes,
como fazem sofrer aos outros
que tém a desventura de com elas
conviver. As pessoas do nao infe-
licitam a prodpria vida e de quan-
tos a elas se chegarem. A vida

estoques, como auxiliar de
logistica (+22,7%), estoquis-
ta (+14,6%) e expedidor de
mercadorias (+13,1%).

Nos ultimos cinco anos, a
receita nominal do e-commer-
ce cresceu 311%, contra alta
de 55% no comércio como um

para elas € um peso insuportavel
€ Nao conseguem viver a ndo ser
negando a propria existéncia.
Platdo quando falava das trés
partes da alma: filosofia, guerrei-
ra e lasciva e em suas ricas descri-
¢Oes nos “Didlogos’ também se
referia a pessoas negadoras,
controladoras de outrem, policia-
lescas, cuja Unica verdade (sic) é o
"negar” e o “proibir”.

O mundo de hoje ja nao é
muito hospitaleiro para a vida.
Torna-los, 0 mundo e a vida,
ainda piores pela negatividade,
pela descrenca como lej, pela
desconfianca, pela desavenca,
é um crime de lesa humanidade.
As pessoas que tém essa veia
negativa e negadora muito forte,
aconselho que procurem auxi-
lio, até médico se necessario. O
excesso de negatividade chega a
ser patoldgico. A vida fica muito
mais dificil e dura de ser vivida e
convivida com pessoas assim e
esse perene masoquismo faz mal.
E o pior € que essas pessoas se
denominam “realistas”, pois s

todo, de acordo com dados do
IBGE e do Ministério do Desen-
volvimento, Industria e Comér-
cio (MDIC). Esse descompasso
pressiona o mercado de traba-
Iho e exige profissionais mais
especializados em areas que
sustentam o varejo digital.

Por Luiz Marins

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

veem a realidade sombria em sua
frente. E uma maneira doentia de
ver o mundo e encarar a vida.

E claro que ndo estou advo-
gando em favor das pessoas
que sdo verdadeiras “Alice no
pais das Maravilhas” e que ndo
conseguem ver a gravidade dos
momentos graves, nem a serie-
dade das ocasides sérias.

O que defendo é a saude mental
plena, a pessoa alegre, bem-hu-
morada, sem urgéncias, sem
histerias, sem excessos perenes
como forma escolhida de viver. E
claro que todos temos momen-
tos e fases negadoras, mas fazer
da propria vida uma negacdo do
viver € simplesmente loucura a
gue muitos se dedicam. E essas,
Sao as pessoas do “nao”. Deus
nos livre delas todas.

Foto: Divulgagado
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G INTERNACIONAL

Declaracao Conjunta: associacoes empresariais europeias pedem
implementacdo forte e ambiciosa do Data Act

Representantes de entidades
do Aftermarket Automotivo e
empresas europeias de diver-
sos setores digitais e ndo digi-
tais, assinaram um documento
expressando firme apoio aos
objetivos do Data Act (Lei
dos Dados).

“Conclamamos a Comissdo
Europeia a manter a integri-
dade do regulamento, resis-
tindo a crescente pressdo para
enfraquecer suas disposicoes
centrais. O Data Act € um marco
regulatorio horizontal projeta-
do para desbloquear o acesso
a dados industriais e gerados
por usuarios em toda a econo-
mia europeia. Ele confere as
peqguenas e médias empresas
a capacidade de transferir esses
dados para terceiros, protege-
-as contra clausulas contra-
tuais injustas e garante que o
compartilhamento de dados
0corra em termos justos, razoa-
veis e ndo discriminatorios. A lei
também exige que 0s prove-
dores de servicos em nuvem
eliminem praticas de bloqueio
e possibilitem a portabilidade
por meio de padrdes abertos.
Essa é uma etapa fundamental
para criar condicoes equitativas
de concorréncia e impulsionar
a inovacao em todos os seto-
res, beneficiando empresas de
todos os tamanhos — especial-
mente as PMEs.
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Grupos representando as Big
Tech estao pressionando por
mudancas, como atraso na
aplicacao da lei, definicdes mais
frouxas de interoperabilida-
de e dependéncia de padrdes
globais sem garantias adequa-
das de equidade. Essas acoes
de lobby ameacam enfraque-
cer a capacidade do Data Act
de promover uma economia
de dados europeia mais justa,
aberta e competitiva.

Para que produza mudancas

implementado de forma plena
e fiel, eliminando o bloqueio
a fornecedores e abrindo os
mercados europeus de nuvem
e dados a concorréncia genui-
na. Os provedores de servicos
— especialmente as PMEs —
ndo devem ficar presos em
ecossistemas fechados ou ser
excluidos de oportunidades de
compartilhamento de dados
devido a complexidade legal
ou a referéncias vagas a segre-
dos comerciais.

Garantir acesso justo aos dados
também é fundamental em
diversos setores, incluindo aque-
les voltados a seguranca viaria,
a escolha do consumidor e a
sustentabilidade no ecossiste-
ma da mobilidade.
Reconhecemos a necessidade
de uma implementacao propor-
cional. PMEs e empresas de

médio porte ndo devem enfren-
tar burocracia excessiva nem
ambiguidades legais ao exer-
cer seus direitos ou cumprir
novas obrigacdes. A Comissao
deve assegurar que as orien-
tacdes sejam oportunas, prati-
Cas e acessiveis para empresas
menores, que as clausulas
contratuais padrao e modelos
de contrato sejam promovidos
ativamente para reduzir desi-
gualdades nas negociacdes, e
que as autoridades de fiscaliza-
cao estejam bem preparadas,
especialmente para apoiar 0s
atores de menor porte.

Em alguns setores, no entanto,
a simples orienta¢do ndo basta
— sendo necessaria legislacao
setorial especifica para fornecer
0s esclarecimentos adequados
no ambito do Data Act.

A fiscalizacao rigorosa também
é essencial. Sem ela, os direi-
tos estabelecidos pelo Data
Act permanecerao tedricos,

enguanto os atores domi-
nantes continuarao com suas
praticas habituais. Usudrios de
dados — em especial as PMEs
— precisam de seguranca
juridica e orientacdes praticas
para exercer seus direitos de
forma eficaz.

Reconhecemos a importancia
da clareza e eficacia regulato-
ria e pedimos a Comissdo que
garanta que qualquer simplifi-
cacao regulatoéria nao compro-
meta 0s objetivos centrais do
Data Act: trazer abertura e equi-
librio para a economia digital e
promover a competitividade das
empresas europeias.

Qualquer reinterpretacao, adia-
mento ou enfraquecimento das
principais disposi¢des do Data
Act pode reforcar as barrei-
ras que ele foi concebido para
eliminar. A economia de dados
da Europa depende da forca
combinada de todas as empre-
sas europeias”.

Carros conectados cada vez mais distantes da realidade dos reparadores independentes

Foto: Divulgagéo
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Transito intenso e trajetos curtos expdoem veiculos a condicdes severas

de uso

Levantamento da Confede-
racao Nacional do Transpor-
te (CNT), divulgado em 2024,
mostrou que os congestio-
namentos nas principais
cidades brasileiras cres-
ceram em média 17% em
comparagao ao ano ante-
rior. Esse aumento reflete
0 crescimento continuo da
frota e revela um efeito que
vai além da perda de tempo
no deslocamento. O trafe-
go intenso altera a maneira
como os veiculos sdo utili-
zados e os coloca em uma
categoria que a maioria dos
motoristas ainda desconhe-
ce, que sao as chamadas
condic¢Oes severas de uso.

A associagcdo comum,
quando se fala em uso
severo, costuma remeter a
situacBes especificas, como
dirigir em estradas de terra,
enfrentar poeira constante
OU carregar excesso de peso.
Entretanto, o cotidiano dos
grandes centros urbanos
redne fatores que enqua-
dram os veiculos na mesma
condicao, como trajetos
curtos, paradas prolonga-
das em congestionamentos
e variacdes de temperatura,
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que formam um conjunto
de situacdes que reduzem
a eficiéncia do motor e dos
sistemas de apoio.

De acordo com pesquisa da
Confederacao Nacional da
Industria (CNI), 36% da popu-
lacdo que vive nas grandes
cidades permanece mais de
uma hora por dia no transi-
to. Esse tempo é suficiente
para comprometer o funcio-
namento regular do motor,
uma vez que em desloca-
mentos reduzidos e em trafe-
go pesado, a temperatura
ideal de operagcao muitas
vezes ndo é atingida. Isso
afeta diretamente a acao dos
lubrificantes, que perdem
a capacidade de proteger
adequadamente as superfi-
cies internas, resultando em
maior atrito, acimulo de resi-
duos e aceleracao do desgas-
te das pecas.

Por outro lado, o proble-
ma nao se restringe apenas
ao congestionamento, em
regides do pais em que a
temperatura média supera
35 graus, o esforco térmi-
co sobre 0s componentes é
continuo. Nas areas de clima
frio, como ocorre em parte

da regiao Sul, a viscosida-
de dos fluidos aumenta nos
momentos iniciais de funcio-
namento, retardando a lubri-
ficacao adequada. Esses
fatores, somados, ampliam
0 regime de uso severo
mesmo quando os veiculos
sdo utilizados em condicdes
aparentemente comuns.
As consequéncias do uso
severo aparecem em dife-
rentes sistemas do veiculo
e exigem atencao constan-
te. O Oleo se degrada em
ritmo mais acelerado, o
filtro acumula impurezas
em intervalos mais curtos, o
sistema de arrefecimento é
submetido a esforco conti-
nuo e o catalisador perde
eficiéncia antecipadamen-
te. A bomba de combusti-
vel, que trabalha sob ciclos
frequentes e irregulares,
sofre desgaste adicional,
0 que aumenta a probabi-
lidade de falhas inespera-
das e amplia os custos de
reparo. Ignorar esses sinais
compromete ndo apenas o
desempenho imediato, mas
também a durabilidade do
conjunto mecanico.

O erro mais comum entre

0s motoristas é confiar
unicamente no cronograma
padrdo previsto no manual
do veiculo, sem observar
que os fabricantes ja estabe-
lecem um calendario espe-
cifico para situacdes de uso
severo. Nessas condicoes,
revisbes precisam ocor-
rer em intervalos reduzi-
dos, sobretudo no que se
refere a troca de 6leo e flui-
dos. Também é necessario
acompanhar com mais rigor
0 estado do sistema de igni-
cao, verificar periodicamen-
te as velas e inspecionar o
funcionamento do arrefeci-
mento. Atrasar essas inter-
vencOes acelera o desgaste
interno, eleva o consumo
de combustivel, aumenta
a emissdo de poluentes e
encurta significativamente
a vida util do motor.

Nesse cenario, os lubrifican-
tes nao se limitam a redu-
zir o atrito entre as pecas
moveis, mas criam uma peli-
cula protetora que impede
0 contato direto das super-
ficies metalicas, auxiliam na
remocdo dos residuos forma-
dos durante a combustdo,
contribuem para o controle



da temperatura interna e
garantem a limpeza do siste-
ma. A industria tem inves-
tido no desenvolvimento
de formula¢des com maior
resisténcia a oxidacao e ao
estresse térmico, mas esses
avancos so se traduzem em
beneficios concretos quando
0 motorista utiliza produtos
certificados e adequados as
especificacdes técnicas de
cada modelo.

A negligéncia traz impactos
além do veiculo individual.

Uma frota que circula em
condi¢des inadequadas
aumenta a probabilidade de
acidentes, amplia a emissdo
de poluentes e gera custos
adicionais para o sistema
de mobilidade como um
todo. Oficinas mais sobre-
carregadas, maior descar-
te de pecas e fluidos e
interrup¢des frequentes
no transporte reduzem a
produtividade das cidades
e pressionam a economia.
O problema, portanto, deixa
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G TECNOLOGIA

Setor vem se digitalizando em diferentes graus de maturidade

Digitalizacdo do varejo brasileiro é necessidade urgente

Expansdo do e-commerce e fusdo entre ambientes fisicos e virtuais impdem novos padrées de comportamento
no consumo que exigem acao dos gestores de lojas

O varejo brasileiro esta decidi-
do a se digitalizar. De acordo
com um relatério publicado
recentemente pela consul-
toria global Infor, 79% dos
empresarios do setor afirmam
ter como objetivo ampliar em
pelo menos 20% os investi-
mentos em tecnologia nos
proximos trés a cinco anos.

O cenario do pais acompa-
nha uma tendéncia mundial.
[sso porque, dados mostram
que so neste ano os inves-
timentos globais do setor
em digitalizacdao devem
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alcancar a marca de US$
285,7 bilhdes, com expecta-
tiva de crescimento médio
de 17,3% ao ano até 2030.
Entre os principais motores
para esses esforcos estao a
demanda do consumidor e a
necessidade de ser cada vez
mais eficiente.

Do lado do consumo, o rela-
torio aponta que a ascensao
do e-commerce e a fusao
entre ambientes fisicos e
digitais impuseram novos
padrdes de comportamento:
experiéncias personalizadas,

fluidez nos canais de compra,
rapidez na entrega e intera-
¢des mais inteligentes com
as marcas ja sao expectati-
vas basicas para boa parte
do publico.

Ja no ambito da eficiéncia
operacional, o estudo reforca
a importancia de investimen-
tos em inventarios em tempo
real, plataformas logisticas
baseadas em nuvem e inte-
ligéncia de dados capazes
de prever demandas e ajus-
tar fluxos de distribuicdo. S6
em 2023, a cadeia logistica

voltada ao e-commerce movi-
mentou mais de US$ 426
bilhdes no mundo, segundo
a Global Market Insights.
Um ponto importante do
estudo € a mensagem de que
apenas boas intencdes nao
bastam para que os varejis-
tas avancem neste sentido.
[sso porque 70% das iniciati-
vas de transformacdo digital
falham por questdes relacio-
nadas a resisténcia interna,
falta de visdao estratégica e
ambientes pouco abertos a
inovacao.

Foto: Shutterstock



Por Lucas Torres

Setor de autopecas caminha em menor velocidade,

mas ja se movimenta para impulsionar o processo

Segmento que movimen-
ta mais de R$ 100 bilhdes
anuais, o Aftermarket Auto-
motivo ainda ndo esta defi-
nitivamente inserido nesta
corrida. Afinal, embora
marketplaces como o Merca-
do Livre e a Shopee este-
jam fazendo investimentos
significativos prevendo um
crescimento relevante da
demanda pela comerciali-
zacao online de autopecas,
apenas 8,7% das transacdes
do mercado passam hoje
por canais digitais.

Foi cruzando o potencial do
mercado e o0 seu desenvol-
vimento ainda timido que o
empresario lago Atila deci-
diu fundar o Compre Sua
Peca. Autoproclamada como
a primeira autotech brasilei-
ra, a empresa se propoe a
atender o setor de manei-
ra transversal, oferecendo
solucdes para todos os elos
que o compdem - da indus-
tria a reparagao.

No caso dos varejistas, o
servico mais procurado é o
cadastro de produtos em
marketplaces, que permi-
te as lojas aumentar sua
presenca digital sem perder
tempo com processos
manuais. A precificacdao de
itens também aparece entre
as principais demandas,

ajudando os lojistas a encon-
trar margens mais competi-
tivas em um ambiente em
que a grande maioria das
demandas surge por neces-
sidade e ndo por desejo.

A estratégia do Compre Sua
Peca é inclusiva. A empre-
sa ndo impde barreiras de
entrada por faturamento,
oferecendo solug¢des cujo
custo médio gira em torno
de R$ 1.000 por més. A
proposta é democratizar
0 acesso as ferramentas e
estratégias digitais, garan-
tindo que até mesmo peque-
nas lojas possam entrar
no jogo da transformacao
tecnoldgica.

Por falar em democratizacao,
a autotech aposta no concei-
to de filial digital, um modelo
que permite que empresas
dos mais diferentes portes
possam conduzir proces-
sos de expansdao com muito
menos custos do que teriam
caso optassem pela abertura
de filiais fisicas.

Para colocar tudo isso de
pé, a companhia aposta
em tecnologia. Além de
contar com robds proprie-
tarios operando com uma
base de inteligéncia artifi-
cial que mescla mais de dez
modelos diferentes de inte-
ligéncia artificial (LLMs), a

empresa conta com mais de
500 provedores de tecnolo-
gia parceiros, ampliando o
ecossistema e oferecendo
op¢Oes customizadas para
diferentes perfis de cliente.
De acordo com o CEO Rogé-
rio Santucci, que assumiu
a lideranca operacional da
empresa recentemente,
entre os diversos beneficios
oferecidos por essa estrutu-
ra aos clientes do Compre
Sua Peca estd o volume e
a assertividade no ambito
do cadastro dos produtos.
“Manualmente, uma pessoa
consegue cadastrar cerca
de 20 pecas por dia. Com
a automacgao, esse numero
pode chegar a 10 mil”, desta-
COU O executivo.

Mesmo com um track record
convincente, que inclui resul-
tados como 98% de assertivi-
dade na compatibilidade dos
anuncios e um time to sale,
em alguns casos, inferior a
20 horas, o Compre Sua Peca
ainda enfrenta uma resistén-
cia natural de um mercado
ainda habituado a operar de
maneira analogica.

Por conta disso, o funda-
dor lago Atila afirma que
a empresa tem se esfor-
cado para realizar um
trabalho de educacdo do
mercado. "Alguns dos nossos

investimentos nesse senti-
do tém se dado por meio de
webinars, participacao em
feiras e campanhas de trafe-
go pago com videos curtos
nas redes sociais. A ideia é
alcancar a todos e acelerar a
curva de adocdo”, destacou o
empreendedor.

Em 2024, os resultados desse
trabalho geraram frutos,
afinal, o Compre Sua Peca
registrou um aumento de
27% em carteira de clien-
tes, um indice significativo
considerando os parame-
tros brasileiros. Para 2025, a
projecdo € manter um ritmo
de crescimento anual entre
25% e 30%.

Atila e Santucci na linha de frente da
digitalizacdo no Aftermarket Automotivo
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G MERCADO

RPR Motopecas celebra 45 anos reafirmando seu papel estratégico no
mercado de distribuicdo para o varejo automotivo

O setor de motopecas vive
um momento de transforma-
cao acelerada, marcado pelo
avanco da digitalizacdo, pela
ampliacdo da frota circulan-
te e pela demanda crescen-
te por agilidade na reposicao.
E nesse cendrio que a RPR
Motopecas celebra seus 45
anos de atuacao, consolidan-
do-se como uma das principais
distribuidoras nacionais dedica-
das a atender, com eficiéncia
e proximidade, a rede varejis-
ta em todo o Brasil. Fundada
em 1980, a RPR construiu sua
trajetoria pautada na confianca
e N0 compromisso com o clien-
te. Hoje, a empresa se posiciona
Ccomo parceira estratégica do
varejo, oferecendo um portfélio

completo e multimarcas, com
solucBes que garantem rapi-
dez na entrega, disponibilidade
de produtos e suporte perso-
nalizado. “Chegar aos 45 anos
significa ndo apenas comemo-
rar a tradicao, mas também
mostrar nossa capacidade de
adaptacdo as novas necessida-
des do mercado. O varejo exige
cada vez mais inteligéncia logis-
tica, atendimento consultivo e
processos digitais que simplifi-
quem o dia a dia. Estamos nos
aprimorando para entregar
tudo isso ao cliente”, afirma o
diretor Comercial da BR Auto-
Parts, Randal Bevilacqua. Com
uma operacao nacional estrutu-
rada e em constante evolucao, a
empresa investe em tecnologia,

logistica inteligente e relacio-
namento proximo com seus
parceiros de negaocios. O objeti-
VO € ser mais do que um forne-
cedor, tornando-se referéncia
como elo confiavel entre forne-
cedores e vargjistas, impulsio-
nando a competitividade do
setor de reposicdo automoti-
va. Ao celebrar seus 45 anos,
a RPR reforca seu compromis-
so de seqguir crescendo lado a
lado com o0 mercado, conectan-
do tradi¢do e confianca.

Ha 45 anos no mercado, a RPR
Motopecas é uma distribuidora
da BR AutoParts especializada
em oferecer solucdes comple-
tas em motopecas para o varejo
de todo o pais. Com 35 filiais e
um portfélio diversificado e

operacdes estruturadas para
garantir agilidade e confiabi-
lidade, a empresa atua como
parceira estratégica do setor,
conectando marcas, servicos e
lojistas em uma rede que mMovi-
menta a reposicao automo-
tiva brasileira. Saiba mais em
WWW.rpr.com.br

Inteligéncia logistica, atendimento
consultivo e processos digitais marcam
trajetdria da empresa

Evento exclusivo marca lancamento da AUMOVIO no Brasil

A AUMOVIO, empresa criada a
partir do spin-off da antiga divisao
Automotive do grupo Continen-
tal, realizou em 25 de setembro
0 “Dia da Marca” para apresentar
oficialmente a nova identidade
corporativa a todos os colabo-
radores, em um evento simulta-
neo nas unidades de Sao Paulo
(Guarulhos, Varzea Paulista e
[tapevi) e de Minas Gerais (Jacu-
tinga), conectando fabricas e
escritdrios. A comemoragao ocor-
reu apos a listagem da empresa
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na Bolsa de Valores de Frankfurt,
em 18 de setembro.

O evento brasileiro fez parte de
uma agenda global de lancamen-
to da marca, conectando colabo-
radores em diferentes regides e
reafirmando o compromisso da
AUMOVIO em construir solucdes
inovadoras e sustentaveis para a
indUstria automotiva.

A empresa anunciou um progra-
ma estratégico que busca
alcancar crescimento lucrati-
VO e consolidar sua posi¢ao no

mercado global. A estratégia da
AUMOVIO esta apoiada em trés
pilares principais: lancamento e
expansdo de produtos inovado-
res que assegurem participacao
significativa nas vendas interna-
cionais; transformacao em uma
organizacao de alta performan-
ce, com otimizacdo de portfdlio e
reducdo de custos; e alcance de
objetivos financeiros solidos que
gerem valor sustentavel de longo
prazo para os acionistas.

A AUMOVIO da continuidade ao

negdcio do antigo setor Automo-
tive do grupo Continental como
empresa independente, a partir
de setembro de 2025. O portfo-
lio da companhia de tecnologia e
eletrbnica € amplo e garante uma
mobilidade segura, conectada,
empolgante e autdbnoma. Inclui
solugdes em sensores, displays,
sistemas de frenagem e confor-
to, além de expertise em softwa-
re, plataformas de arquitetura
e sistemas de assisténcia para
veiculos definidos por software.

Foto: Divulgagao
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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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Frasle Mobility investe

em atualizacao de parque
fabrilmercado de distribuicao
para o varejo automotivo

A Frasle Mobility investe, de
forma consistente e continua,
na atualizacdo tecnoldgica do
parque fabril da companhia,
espalhado em diferentes e
estratégicas geografias. Neste
ano, a empresa concluiu um
investimento de mais de R$ 45
milhdes nesse processo, com
foco na ampliacao da capacida-
de industrial do complexo loca-
lizado em Caxias do Sul (RS).
Foram aplicados recursos para
aquisicao de novos equipamen-
tos e na modernizacdo tecnolo-
gica - com foco em automacao

- de uma das principais linhas
dedicadas a producdo de pasti-
lhas de freio para veiculos
comerciais.

“Isso nos possibilita uma maior
agilidade na fabricacdo, por
meio de processos mais moder-
nos e sustentaveis, ampliando a
nossa capacidade de agir com
prontidao para as constantes
atualizacbes tecnoldgicas e das
aplicacdes dos nossos produ-
tos”, explica o Diretor Global de
linha comercial da Frasle Mobi-
lity, Alfredo Lorenzoni.

Um exemplo de novos produtos

Investimentos no complexo industrial da empresa em Caxias do Sul ampliam a capacidade
de producdo de pastilhas de freio comerciais

ja em fabricacdo nessa nova
linha sdao as pastilhas Fras-
-le EHnergy, produzidas com
materiais ultra resistentes que
garantem maior durabilida-
de. Recentemente langada no
mercado, essa familia de produ-
tos tem formulacdo especifica
adequada para uma nova condi-
cao de temperatura de veiculos
elétricos, a frio, especialmen-
te, na frenagem abrupta ou de
emergéncia.

“Esses investimentos estdo
conectados com nossa visdo de
futuro, que respeita um legado

de vanguarda. Além de produ-
tos para 0s mais variados veicu-
los que contam com versdes
elétricas, ha toda uma jorna-
da de atualizagdao de normas
e usos, como substituicdes de
caminhdes com freio a tambor
por freio a disco ou futuras regu-
lamentacdes de emissdes de
particulas. Esse contexto nos
faz sempre pensar a frente,
nos preparando para as dife-
rentes mudancas do mercado”,
ressalta o Diretor Executivo de
Frenagem da Frasle Mobility,
Guilherme Adami.

Mecanizou aplica tecnologia para garantir assertividade nas

buscas de pecas

A Mecanizou, startup de
tecnologia focada no merca-
do de autopecas, implemen-
tou mais uma ferramenta para
auxiliar ainda mais a agilida-
de e a assertividade na busca
de pecas: o "Feedback Loop",
uma funcionalidade que utiliza
0 historico completo de intera-
¢Oes na plataforma — incluindo
buscas, vendas e devolucdes
— para refinar continuamen-
te os resultados apresentados
a0s usuarios. Esse processo
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possibilita identificar padroes,
corrigir eventuais inconsistén-
cias no catalogo e melhorar de
forma continua a precisao na
recomendacao de pecas.

O mercado de autopecas exige
agilidade e precisao para garan-
tir que o mecanico receba a
peca certa, na hora certa, elimi-
nando retrabalho e atrasos de
entrega. Por isso, criamos um
sistema que aprende a cada
interacao e garante uma maior
assertividade no resultado

final”, explica Ian Faria, CEO
da Mecanizou. "O resultado
é a criacao de uma verdadei-
ra ponte entre distribuidores
e consumidores, promovendo
conexdes mais rapidas e segu-
ras dentro do mercado auto-
motivo.", finaliza Faria.

Além disso, outras funciona-
lidades tecnoldgicas, como
integragcao com um sistema
dinamico de filtros, garantem
que o profissional encontre
exatamente o que procura.

Dentre as marcas mais procu-
radas, destacam-se pecas
para veiculos das montado-
ras Fiat, Chevrolet, Volkswa-
gen, Ford e Renault.

Atualmente, 42,43% das
pecas mais vendidas na plata-
forma correspondem a siste-
mas de motor, seguido por
componentes de suspen-
sao (16,67%) e freios (9,55%),
além de componentes para
transmissao (6.50%) e siste-
ma elétrico (3.22%).

Foto: Alex Battistel
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Entre nessa vocé também. Faca parte do Aftermarket
Automotivo Comunidade no WhatsApp!

Tenha acesso a noticias e informacdes em tempo real, direto

das redacdes do Novo Varejo Automotivo, Mais Automotive e A. TV.

Nossa comunidade é focada em compartilhar as informacdes mais relevantes

sobre esse aftermarket.

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

decisdes baseadas em informacao de qualidade.

Como curadores de conteldo e administradores da comunidade,
nos comprometemos a utilizar os recursos de privacidade para proteger

todos os dados dos participantes.
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ZM participa de Inspecado Veicular Gratuita em Santa Catarina

A ZM esteve presente em
mais uma edicdo da IVG 2025
- Inspec¢do Veicular Gratuita,
evento realizado no ultimo dia
20 de setembro no Pavilhdo da
Fenarreco, em Brusque (SQ).
Promovida pelo Nucleo de Ofici-
nas Mecanicas da ACIBr e com
0 apoio do Nucleo Estadual de
Auto Mecanicas de Santa Cata-
rina (NEA), a iniciativa reuniu
profissionais e empresas do
setor automotivo em prol de um
objetivo essencial: a seguranca
no transito.

Com a participacdo das equipes
de Vendas, Marketing e Quali-
dade, a ZM marcou presenca

BANDEJAS DE

interagindo com o publico, forta-
lecendo lacos com clientes e
parceiros, e apresentando suas
solucdes em produtos e servi-
cos. Durante o evento, dezenas
de veiculos passaram por inspe-
cOes gratuitas, com avaliacao de
cerca de 60 itens de seguranca.
Motoristas receberam orien-
tacOes praticas e importantes
para a manutencao dos veiculos,
reforcando a relevancia de prati-
cas preventivas para um transito
mais seguro.

As criancas que acompanharam
0s pais na IVG 2025 também
puderam participar de atividades
recreativas e da Transitolandia,

SUSPENSAO IGP

Tradicional fabricante de produtos
do segmento automotivo.

IGP, a bandeja original

do Brasil

i

i'..!E @ igpbr.com
"

-y (O)igp.oficial

Q. 11 4070-8000

um espaco ludico onde apren-
deram sobre o transito de forma
divertida e educativa. A acao
contou com os carrinhos doados
pela ZM para a Policia Militar
de Brusque, demonstrando o
comprometimento da empre-
sa tanto com a comunidade

quanto com a formacao de futu-
ros motoristas mais conscientes.
Além disso, a ZM pode propor-
cionar diversas intera¢Oes diretas
com a comunidade, promovendo
a proximidade com aqueles que
confiam no trabalho e na quali-
dade dos produtos da marca.

/ A

Acdo foi promovida pelo Nucleo de Oficinas Mecanicas da ACIBr, com o apoio do Nicleo Estadual

de Auto Mecanicas de Santa Catarina (NEA)
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Dana anuncia Fabricio Santos como Head da divisao Aftermarket
na Ameérica do Sul

A Dana anuncia Fabricio Santos
como 0 novo Head da Divisdo
Aftermarket para a América do
Sul. Com mais de duas déca-
das de experiéncia no setor
automotivo, Fabricio assume
a lideranga com o objetivo de
consolidar e expandir a presen-
ca da Dana no mercado de
reposicao da regido.

Fabricio Santos liderara as
geréncias de Desenvolvimento
de Produtos, Vendas, Operacoes
e Trade Marketing. Seu foco
serd impulsionar o crescimento
sustentavel da Dana, fortalecen-
do a oferta de solug¢des inova-
doras e de alta qualidade para
0 mercado de reposicao.
Formado em Engenharia Meca-
nica pela Escola de Engenha-
ria Maua e pés-graduado em

FIQUE DE OLHO

Administracao pela Fundacao
Getulio Vargas (FGV-EAESP),
Fabricio possui uma trajeto-
ria consolidada na Dana. Entre
1998 e 2011, iniciou sua carrei-
ra como trainee, progredin-
do até o cargo de Gerente de
Contas do mercado OEM, onde
gerenciou negécios com gran-
des montadoras como Scania,
Volvo, Iveco, Toyota, Renault-
-Nissan, Fiat e Navistar. Retor-
nou a Dana em 2015 como
Gerente de Vendas e Exporta-
¢ao, estruturando processos
de vendas, superando metas
estratégicas e liderando inicia-
tivas que resultaram em cresci-
mento expressivo No mercado
de exportacao.

Com vasta experiéncia em
vendas, desenvolvimento

de mercado, elaboracdo de
planos de negdcios e profundo
conhecimento do portfdlio da
Dana voltado ao Aftermarket,
Fabricio esta preparado para
conduzir a divisdo com exce-
léncia. "Estou entusiasmado

por estar a frente da nossa
divisdo Aftermarket, para forta-
lecer ainda mais nossa presen-
¢a no mercado de reposicdo e
oferecer soluc®es inovadoras
a0s Nossos clientes”, declarou
Fabricio Santos.

: E
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P ————

Executivo vai liderar as geréncias de Desenvolvimento de Produtos, Vendas, OperagBes e Trade

Marketing

No ultimo dia 5 de setembro, autoridades da AFAC e do Sindipecas realizaram uma reunidao com o objetivo de avaliar a situacdo gerada
pelas importacdes de veiculos CKD de origem asiatica, tanto no Brasil quanto na Argentina.

Além disso, foi discutida a necessidade de comecar a trabalhar em um esquema de salvaguarda automotiva e em regras de origem, cujo
resultado efetivo seja garantir que as autopecas regionais tenham maior participacao do que as de fora da regido (Extra Zona).

b

na Mmidia do Aftermarket

Foto: Divulgagao

ANUNCIE

Automotivo

comercial@novomeio.com.br
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o canal do aftermarket
automotivo

A ATV, o canal do Aftermarket Automotivo no Youtube, oferece
conteudo consistente com foco no mercado de reposicao
automotiva.

S3o informacdes para todos os segmentos do setor com traz
entrevistas exclusivas, debates, entretenimento e reportagens.
Estamos em plena sintonia com o crescente interesse da sociedade
oor videos de conteudo segmentado exibidos pela internet. Os
podcasts vém revolucionando a industria da comunicacao e a ATV
esta inserida nesta tendéncia, abastecendo o Aftermarket
Automotivo de informacao, inspiracao e evolucao.

E 2025 chegou com novidades: agora, 0s programas da ATV
tambem estao disponiveis no Spotfy e Tiktok!

Clique nos icones para acessar:
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MAPA - Movimento das Atividades em Pecas e Acessorios
Semana de 22 a 26 de setembro

A conjuntura de queda nas
vendas médias do varejo brasi-
leiro repetiu-se pela terceira
semana apos uma discreta
recuperacao no inicio do més.
Segundo a pesquisa MAPA -
Movimento das Atividades em
Pecas e Acessorios, o periodo
de 22 a 26 de setembro voltou
a fechar com resultado nega-
tivo: -2,99 na média nacional.
Nas cinco regides do pais, o

desempenho de vendas foi
0 seqguinte: -3% no Norte,
-2,5% no Nordeste; -8,79%
no Centro-Oeste; -1,05% no
Sudeste; e -5,45% no Sul.

As vendas mantiveram-se
estaveis para 58% dos entre-
vistados, com variacdo positi-
va para 13% deles e negativa
em 30% das lojas entrevista-
das pelo After.Lab.

O comportamento das
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MOVIMENTO DAS ATIVIDADES EM PECAS E ACESSORIOS
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compras por parte do varejo
para repor estoques voltou a
acompanhar o desempenho
das vendas e também caiu:
-3,95% na média nacional.
Os indices regionais de
compras apurados pelo After.
Lab apontaram variacao zero
no Norte; -5% no Nordes-
te; -15,93% no Centro-Oeste;
variacdo zero no Sudeste; e
-8,18% no Sul.

Para 36% dos entrevista-
dos nao houve variacao no
volume de compras realiza-
das na semana, enquanto
15% compraram mais e 49%
reduziram a reposicao dos
estoques.

Acompanhe os resultados
semanais atualizados da
pesquisa MAPA no site novo-
varejoautomotivo.com.br e em
nossas midias sociais.
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After.Lab - inteligéncia de negdcios da Novomeio Hub de Midia
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ONDA - Oscilac6es nos Niveis de Abastecimento e Precos
Semana de 22 a 26 de setembro

A pesquisa ONDA traz sema-
nalmente nas plataformas
digitais do Novo Varejo
Automotivo as Oscilacfes
nos Niveis de Abastecimen-
to e Precos no varejo de
autopecas em todo o Brasil,
estudo do After.Lab, nucleo
de inteligéncia de negdcios
do Aftermarket Automotivo.
Na semana em analise, a
média nacional de abas-
tecimento manteve-se em

baixa, fechando com indice
de -3,74%.

Os graficos comparativos
de abastecimento nas cinco
regides do pais mostraram:
-7% no Norte; -8% no Nordeste;
-0,86% no Centro-Oeste; -3,2%
no Sudeste; e -1,82 no Sul.
Vela de igni¢cdo, componen-
tes para o sistema elétri-
co e retentor foram os itens
que mais faltaram para
8,3% dos entrevistados.
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A variacdo dos precos para
0 varejo teve alta de 1,08%
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 percepc¢ao regional da varia-
¢do nos precos foi a sequin-
te: 4% no Norte; 0,21% no
Nordeste; 1% no Centro-Oes-
te; 1,05% no Sudeste; e 1,18%
no Sul.

Componentes para sistemas
de motor, suspensdo e elétri-
co lideraram, igualmente, os
reajustes segundo apontado
por 7,1% dos varejistas entre-
vistados para a composicao
da pesquisa.

A estabilidade no abasteci-
mento manteve-se para 70%
dos entrevistados. Em rela-
Cd0 a0s precos, a curva subiu
de 72% para 81% dos varejos
entrevistados.

Estabilidade do Abastecimento Nacional

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

29 ago 05 set

67%
77% 60%

12 set

70% 70%

19 set 26 set

Viés Precos Nacional

82%

80%
78%

7

78%

76% g
o 73%
72% '
70%
68%

66%

81%

29 ago 05 set 12 set 19 set 26 set
Realizacdo: Apoio:
AFTER.LAB NAKATA®



Nivel de Abastecimento

Norte
0,00
-3,00
-5,00
29 ago 05 set 12 set

Nivel de Abastecimento
Nordeste

-1,54
-4,13 -4,00

29 ago 05 set 12 set

Nivel de Abastecimento
Centro-Oeste

| I -
-2,78 -2,50

-5,82

29 ago 05 set 12 set

Nivel de Abastecimento
Sudeste

4,20
Sk 6,46

29 ago 05 set 12 set

Nivel de Abastecimento
Sul

—4
w
R 1571
29 ago 05 set 12 set

-3,00

19 set

=3,57/

19 set

-5,00

19 set

-5,24

19 set

£2798)

19 set

-7,00

26 set

-8,00

26 set

-0,86

26 set

=820

26 set

=il {9

26 set

0,00

29 ago

1,69

29 ago

2,00

29 ago

2558

29 ago

0,92

29 ago

Viés de Preco Norte

11,00

05 set

Viés de Preco Nordeste

2,50

05 set

2325)

{d2icet

0,80

12 set

2,00

19 set

2579

19 set

Viés de Preco Centro-Oeste

{1925

05 set

Viés de Preco Sudeste

1732,

05 set

Viés de Preco Sul

0,87

05 set

2,46

12 set

al7Al

12 set

gyl

12 set

2,50

19 set

1,45

[19Jset

1929

19 set

4,00

26 set

0,21

26 set

1,00

26 set

1505

26 set

191'8;

26 set

45



Portféolio After.Lab de Estudos de Mercado
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Movimento das Atividades em Pecas e

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

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

ONDA

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

e oscilacdes de precos no setor,

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

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

VIES

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

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

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

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

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

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

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

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

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

um olhar inédito sobre o mercado

de lubrificantes no Aftermarket
Automotivo.

W\

Montadoras em Estatisticas e
Tendéncias no Aftermarket. O avanco

do interesse das marcas de pecas
genuinas sobre a reposicao determinou

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

Faturamento das industrias na reposicao cresce 13,7% em 12 meses

Em linha com o desempe-
nho favoravel da producdo
e das vendas de autoveicu-
los em julho, a indUstria de
autopecas também apre-
sentou resultado positivo,
revertendo a desaceleracao
observada no més anterior,
conforme revela a edicao
de setembro do Relatério
da Pesquisa Conjuntural e
da Reposicao do Sindipe-
cas, com informacdes rela-
tivas a julho. O faturamento
cresceu 8,0% em relacdo a
junho (+7,6% em termos
reais) e 5,9% frente a julho
de 2024 (+2,5% em termos
reais). No acumulado do
ano, o avanco foi de 12,4%
em termos nominais e 9,0%
reais, superando o cresci-
mento de 6,1% registrado
pela producdao de autovei-
culos no mesmo periodo.

Variagao
Discriminagéao Jul 25/ 155 0.5
Jun 25
Faturamento liquido ' nominal consolidado (%) 7,99 5,91
Faturamento liquido nominal: vendas para as montadoras (%) 10,92 11,36
Faturamento liquido nominal: vendas para a reposigéo (%) 8,00 -7,71
Faturamento liquido nominal: exportagéo em reais (%) -6,95 -2,56
Faturamento liquido nominal: exportagdo em ddlares (%) -6,61 -2,35
Faturamento liquido nominal: vendas intrassetoriais (%) 16,75 14,83
Emprego nacional (%) 1,50 4,37
Capacidade ociosa 2 (p.p.) -0,17 -0,26

[Tabela 1.1] Resumo do Desempenho - Variagoes Nominais

O crescimento mensal foi
impulsionado pelo bom
desempenho das vendas
para montadoras (+10,9%),
do mercado de reposicao
(+8,0%) e das vendas intras-
setoriais (+16,8%), com
resultados muito proximos
em termos reais (+10,5%,
+7,6% e +16,3%, respectiva-
mente). O setor externo foi
o principal ponto de aten-
cao em julho, com recuo
das exportacBes tanto
em reais (-7,0% nominal e
-7,3% real) quanto em ddla-
res (-6,6% nominal e -5,3%
real). Apesar da expressiva
alta acumulada de 52,7%
no ano, observa-se perda
de dinamismo das exporta-
cOes de autoveiculos desde
junho, o que acende um
alerta quanto a manuten-
¢cdo do ritmo extremamente

favoravel desse mercado,
até aqui fundamental para
servir de suporte a produ-
cao nacional.

Nesse periodo, o cendario
internacional ganhou rele-
vancia com a imposicao de
sobretaxas pelo governo dos
Estados Unidos, que elevou
para 50% aquelas incidentes
sobre produtos brasileiros,
com excec¢des para setores
estratégicos. Na industria
automotiva, permanece em
vigor desde 3 de maio sobre-
taxas de 25% sobre autope-
cas destinadas a veiculos de
passageiros e comerciais
leves de até 5 toneladas,
enquanto veiculos acima
desse porte e suas autope-
cas foram incluidos na nova
aliquota de 50%.
Descortinados na Sonda-
gem da Industria de

Autopecas de setembro,
0S impactos sobre o setor
de autopecas tendem a ser
limitados: 42% das empre-
sas assinalaram que nao
exportam para os EUA,
26% tém baixa relevancia
do mercado norte-america-
no em suas vendas exter-
nas (menos de 5%) e apenas
4% apontaram relevancia
significativa (20% a 50%).
Esses resultados reforcam
a avaliacao de que, apesar
da recente desaceleracao
nas exportac¢des totais e da
queda no faturamento de
autopecas oriundo desse
mercado, as tarifas impos-
tas pelos EUA nao devem
gerar efeitos tdo nocivos
para o setor de autopecas,
quanto deverdo gerar em
setores mais dependentes
do mercado americano.

Acum 25/ Variagao acumulada
Acum 24 em 12 meses

12,37 14,34

14,13 14,71

4,81 13,73

14,59 14,21

3,57 1,37

13,57 11,93

5,99 5,04

0,96 -1,66
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[Tabela 1.2] Resumo do Desempenho - Variagées Reais

Variagao
Faturamento liquido " real consolidado (%) 7,59 2,48 8,98 13,15
Faturamento liquido real: vendas para as montadoras (%) 10,50 7,75 10,68 13,57
Faturamento liquido real: vendas para a reposig¢ao (%) 7,59 -10,70 1,65 13,42
Faturamento liquido real: exportagdo em reais (%) -7,30 -5,71 11,19 11,91
Faturamento liquido real: exportagdo em délares (%) -6,96 -5,51 0,46 -1,98
Faturamento liquido real: vendas intrassetoriais (%) 16,31 11,11 10,13 9,98
Emprego nacional (%) 1,50 4,37 5,99 5,04
Capacidade ociosa 2 (p.p.) -0,17 -0,26 0,96 -1,66
Fonte: Pesquisa Conjuntural Mensal do Sindipecas

'Valores deflacionados pelo IPP/IBGE (Base: jun/25 = 100)

Notas: * Os valores podem sofrer alteracdes devido a ajustes realizados mensalmente.
'Faturamento liquido real: descontando todos os impostos e deflacionado conforme descrigédo acima
2Calculo da comparacéao feita através da média do ano corrente xmédia do ano anterior

[Gréfico 5] Distribuigdo do faturamento por segmento
Participac&o mensal em %
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[Tabela 3] indices do Mercado de Reposigéo1

Variagao percentual

Discriminagao ::::‘2255/ Jul 25/Jul24  Acumulado do ano Acu:::lsaedso 12

Faturamento nominal (LL e LP) (%) 8,00 -7,7 4,81 15,52

. Linha Leve (%) 6,90 -8,29 4,88 16,67

. Linha Pesada (%) 12,98 -5,09 4,46 10,39
Faturamento real (LL e LP) (%) 7,59 -10,70 1,65 12,28

. Linha Leve (%) 6,50 -11,26 1,72 13,41

. Linha Pesada (%) 12,56 -8,17 1,31 7,28
IGP-M (%) (jul/25) -0,77 2,96 -1,70 2,67

Fonte: Pesquisa Conjuntural Mensal do Sindipegas e FGV. Elaboragéo do Sindipegas

1. Faturamento das empresas da amostra que vendem na reposicao (44 empresas), com informac¢des segmentadas entre linha leve (LL) e linha pesada (LP).
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G ACONTECE

Governo Federal barra aumento de impostos sobre pneus importados

Na 2292 Reunido Ordinaria do
Comité-Executivo de Gestdo
(Gecex), realizada em 23 de
setembro, o Governo Federal
indeferiu o pedido da Asso-
ciacao Nacional da Industria
de Pneumaticos (ANIP) para
elevar de 25% para 35% a
aliquota do imposto de impor-
tacdo sobre os pneus de auto-
moveis de passageiros.

Segundo a Associacao Brasi-
leira dos Importadores e
Distribuidores de Pneus
(ABIDIP), autora da oposicdo

ao pleito, o aumento preten-
dido pela ANIP ndo se
justificava, ja que a indus-
tria nacional nao produz
em escala significativa os
pneus populares mais utili-
zados pela sociedade. Esses
modelos chegam ao merca-
do brasileiro quase exclu-
sivamente por meio da
importacdo, garantindo
mobilidade e seguranca a
precos acessiveis. “Se apro-
vado, o aumento da tarifa
teria impacto direto no

bolso da populacao, pena-
lizando justamente quem
mais depende do carro para
trabalhar e gerar renda”, afir-
mou Ricardo Alipio da Costa,
presidente da ABIDIP.

Além disso, a ABIDIP desta-
cou que a tentativa da ANIP
visava apenas criar espaco
para repassar aumentos de
precos aos consumidores
de veiculos novos, ja que as
grandes fabricantes concen-
tram sua produ¢do nos pneus
que equipam 0s automoveis

que saem das montadoras,
e ndo nos modelos de maior
procura popular.

Decisdo apontou possivel aumento nos
custos de manutencdo para o consumidor

Capital paulista ganha 120 novos onibus elétricos

A capital paulista esta aceleran-
do sua transi¢do para um trans-
porte publico de baixa emissao.
Durante o seminario “Caminhos
para a Eletromobilidade Urbana
em Sdo Paulo”, realizado em 23
de setembro, o prefeito Ricar-
do Nunes anunciou a entrega
de 120 novos Onibus elétricos
no dia anterior, elevando a frota
para 961 veiculos eletrificados,
sendo 760 movidos a bateria
e 201 trélebus, consolidando
Sdo Paulo como a cidade com
a maior frota de 6nibus elétri-
cos do pais.

O presidente da ABVE (Associa-
cdo Brasileira do Veiculo Elétrico),
Ricardo Bastos, também partici-
pou da cerimdnia de abertura e
reforcou o impacto positivo da
eletromobilidade na economia
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nacional: “A industria de veiculos
eletrificados no Brasil esta mais
forte do que nunca. Estamos
produzindo veiculos pesados e
leves no pais, gerando empre-
gos e fomentando a economia.
O que Sao Paulo esta fazendo
é um exemplo para o Brasil e
traz beneficios diretos: gera-
¢ao de empregos, mais saude e
cuidado com o meio ambiente”,
destacou Bastos.

O prefeito ressaltou que a
substituicao da frota a diesel
por modelos elétricos pode
evitar até 388 mortes prematu-
ras na cidade, segundo estudo
da Rede C40 de Cidades (uma
unido global de grandes munici-
pios que cooperam para comba-
ter as mudancas climaticas).
Ele também destacou que o

investimento se paga ao longo
do tempo, ja que a operacdo
do &nibus elétrico é muito mais
barata, cerca de R$ 5 mil por
més, contra R$ 25 mil dos mode-
los a diesel, gerando economia
de R$ 240 mil anuais por veiculo.
Com a nova entrega, Sao Paulo
deixara de emitir 10,4 mil

toneladas de CO, por ano, o que
equivale ao plantio de 6,4 mil
arvores para cada 6nibus colo-
cado em operacao. Além disso,
cada veiculo evita o consumo de
35 mil litros de diesel por ano,
0 que contribui para as metas
climaticas municipais e reduz
custos para o sistema.

Com a nova entrega a cidade passa a contar com mais de 900 6nibus eletrificados

Foto: Divulgagao

Foto: Divulgagao



Governo de SP lanca Acordo Paulista voltado a dividas de ICMS,
IPVA, ITCMD e multas do Procon

O Governo do Estado de Sao
Paulo, por meio da Procuradoria
Geral do Estado (PGE/SP), lancou
em 8 de setembro novo edital
do Acordo Paulista, voltado
para débitos de ICMS (Imposto
sobre Circulacdo de Mercado-
rias e Servicos), IPVA (Imposto
sobre a Propriedade de Veiculos
Automotores), [TCMD (Imposto
de Transmissao Causa Mortis e
Doacdo) e multas aplicadas pelo
Procon, que estejam inscritos
em divida ativa.

“Estamos lancando mais um
edital do Acordo Paulista com

meta de fechar R$ 15 bilhdes
em acordos, mas com poten-
cial de chegar a muito mais. A
grande diferenca desse edital &
arevisao do grau de recuperabi-
lidade das dividas, 0 que permite
ampliar bastante a abrangéncia,
alcancando mais empresas. E
proporcionar descontos de até
75% nos juros e na multa, parce-
lar essas dividas até 120 vezes.
Quando a gente consegue
negociar R$ 3 bilhdes por ano,
eu estou financiando metade
da tabela SUS paulista. Isso vai
virar prestacao de servico para o

cidaddo com saude, educacdo e
seguranca na ponta e financiar
programas sociais. Isso vai fazer
a diferenca”, afirma o governa-
dor Tarcisio de Freitas.

Entre os principais beneficios,
destacam-se os descontos de
até 75% sobre juros e multas,
0s parcelamentos em até 120
vezes sem entrada, a possibili-
dade de dispensa de garantias,
e ainda a utilizacdo de crédi-
tos em precatdrios e créditos
acumulados de ICMS. A adesao
sera realizada exclusivamente
pelo site oficial do programa:

www.acordopaulista.sp.gov.br.
Na primeira semana apds o
lancamento do edital, 0 Governo
do Estado de Sao Paulo renego-
ciou R$1.029.013.794 em débi-
tos inscritos.

Empresas do setor automotivo
figuram entre os maiores deve-
dores de Imposto Sobre Circu-
lacao de Mercadoria e Servicos
(ICMS) inscritos em divida ativa e,
segundo recente levantamento
da Procuradoria Geral do Estado
de Sao Paulo (PGE-SP), acumu-
lam dividas que ultrapassam R$
2 bilhdes.

CNC defende modernizacao das relacoes
de trabalho em sessao no Senado

A precarizacdo das rela-
cOes de trabalho foi tema de
sessdo tematica realizada em
29 de setembro, no Plenario
do Senado Federal. O debate
reuniu parlamentares, represen-
tantes da Justica do Trabalho e
de entidades dos setores produ-
tivo e trabalhista, que divergiram
sobre os limites entre precariza-
cao e modernizacdo nas formas
de contratacdo, especialmente
em relacdo a “pejotizacdo” e a
terceirizacao.

Representando a Confederacao
Nacional do Comércio de Bens,
Servicos e Turismo (CNC), o geren-
te da Assessoria de Gestao das

Representacdes (AGR) da enti-
dade, Sérgio Henrique, afirmou
que a “pejotizacdo” e a tercei-
rizacao nao devem ser vistas
apenas sob a ¢tica da precari-
zacao ou da reducao de custos,
mas reconhecidas também
como alternativas legitimas de
empreendedorismo, eficiéncia e
ampliagao de oportunidades.

"E preciso reconhecer que esta-
mos diante de uma evolucao
natural das rela¢des laborais,
fruto da inovacdo tecnoldgi-
ca, da globalizacdo econémica
e das novas expectativas, nas
quais o trabalhador almeja maior
liberdade e flexibilidade em sua

trajetoria profissional. As empre-
sas, para se manterem compe-
titivas, necessitam de modelos
mais dinamicos de contratacdo,
e, do outro lado, muitos traba-
Ihadores preferem formatos que
Ihes permitam mais autonomia,
mobilidade e multiplas fontes de
renda”, afirmou Sérgio Henrique.
A possibilidade de terceiriza-
¢ao, inclusive na atividade-fim,
foi consolidada no Pais com a
reforma trabalhista de 2017
(Lei n° 6.019/2017) e confir-
mada pelo Supremo Tribunal
Federal (STF), que reconhe-
ceu a constitucionalidade do
modelo. O entendimento da

Entidade defende enxergar “pejotizacdo” e
terceirizagdo como alternativas legitimas e
modernas de contratacdo ante a CLT

Corte assegurou que empresas
podem dividir atividades entre
pessoas juridicas distintas,
desde que mantida a respon-
sabilidade da contratante.
Para a CNC, esse cenario deve
ser compreendido como parte
do processo de transforma-
¢do das relacdes de trabalho
no Brasil, em que a flexibilida-
de atende tanto a necessidade
de competitividade empresa-
rial quanto as novas deman-
das dos trabalhadores.
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G FECOMERCIO

Maioria das empresas paulistanas ainda nao usa IA mas esta
interessada em saber como adota-la

Estudo da FecomercioSP aponta que falta de
conhecimento é entrave; Loja do Futuro, projeto da
Entidade em parceria com o Sebrae e que

no mercado de autopecas conta ainda com o
Sincopecas-SP, avanca nesse sentido

Mais da metade das empre-
sas (58%) do varejo paulis-
tano ainda nao se vale de
ferramentas de Inteligén-
cia Artificial (IA), tampou-
co tem planos para adota-las
nas operacdes a curto prazo.
E 0 que revela um estudo com
300 negocios na capital paulis-
ta realizado pela Federagao do
Comércio de Bens, Servigos
e Turismo do Estado de Sao
Paulo (FecomercioSP).

[sso acontece, sobretudo, porque
0 grosso desse ambiente empre-
sarial ainda é formado por Micro,
Pequenas e Médias Empresas
(MPMEs), que, ao contrario dos
negocios de maior porte, ainda
estdo incorporando essas
tecnologias gradualmente.
Entre as MPMEs, por exemplo, o
numero daquelas que nao utili-
zam a ferramenta sobe para
62,4% [tabela 1]. E por isso que,
na leitura da FecomercioSP, é
hora de disseminar mais

[TABELA 1]

informacado e capacitacao
sobre as possibilidades que a
tecnologia oferece. Em para-
lelo, é fundamental que haja
uma regulagao equilibrada
que ofereca vantagens rele-
vantes aos nego6cios.

Mas isso nao significa falta de
interesse: o estudo ainda revela
que seis em cada dez empresas
(57%) buscam informacgoes
recorrentes sobre a IA em
varios canais — desde redes
sociais (21%) até cursos online
(13%), passando pelas consul-
torias (8,3%) [tabela 2]. Ndo é a
toa, considerando que quase
um tercgo (29,3%) dos ouvi-
dos na pesquisa relata que o
principal impasse na adoc¢ao
dessas ferramentas é a falta
de conhecimento [tabela 3].

PLN EM ALTA

Como ndo poderia deixar de
ser, as tecnologias de IA mais
utilizadas — ou ao menos

A sua empresa ja utiliza alguma solu¢do baseada em IA?

Sim, em vdrios processos

Menos de 50
5,2%

50 +
4,0%

Total
5.0%

Tecnologia avanca e ndo ha mais como ignord-la na gestdo dos negacios

consideradas — pelos varejistas
paulistanos sao as do modelo
de Processamento de Lingua-
gem Natural (PLN), que geram
conteuddo rapido a partir de
comandos, como 0

ChatGPT, da OpenAl, ou o Copi-
lot, da Microsoft. As ferramen-
tas de PLN sdo citadas por 39%
dos entrevistados, seguidos
pelos chatbots ou assistentes
virtuais (33%).

Esse fato se explica, sobretu-
do, pela acessibilidade desses
instrumentos, que contam com
versdes gratuitas e sao facilmen-
te utilizadas no cotidiano.

[TABELA 2]

PEQUENAS E GRANDES

Os dados da FecomercioSP
também ressaltam comporta-
mentos bastante distintos
entre pequenas e médias e as
grandes empresas no uso da
ferramenta. De um lado, as
MPMEs ainda estao buscando
meios de incorporar a tecnolo-
gia nas operacoes, enquanto as
maiores ja contam com estrutu-
ras mais solidas.

E por isso que, se 0s negécios
menores recorrem a conteldo
online sobre como usar as IAs, as
grandes tendem a buscar ajuda
de fornecedores de tecnologia

Onde a sua empresa costuma buscar informacées ou apoio

sobre IA?

Consultonas especializadas

Menos de 50
7.6%

50 +
12,0%

Total
8,3%

Fornecedores de tecnologia

11.0% 9.6% 18.0%

Cursos online/ plataformas educacionais

13.3% 11,6% 22,0%

Conteddo de redes sociais/ influenciadores

21,7% 23.2% 14.0%

Sim, em areas especificas

21,3% 19.2% 32.0%

Entidades de classe ou sindicatos

0,7% 0,8% 0,0%

M&o, mas pretende adotar nos prdximos 12 meses

15,0% 13.2% 24.0%

Nao busca informacdes sobre o tema

42,7% 44, 8% 32,0%

Néo e ainda ndo ha planos

58,7% 62 4% 40,0%

Fonte: FecomercioSP

ChatGPT / Gemini

2,3% 2.4% 2,0%
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(18%) e de consultorias especia-
lizadas (12%) nesse processo.
Ha, porém, elementos compar-
tilhados entre as empresas de
todos os portes, como 0s custos
elevados para adotar a IA, cita-
dos por 11,2% das pequenas
e medias e por 14% das gran-
des; e a falta de conhecimento
interno para implementar e usar
as ferramentas (29,2% e 30%,
respectivamente). Em compen-
sacao, as grandes tém mais
tempo disponivel para avancar
nessa direcao do que as peque-
nas [tabela 3].

MERCADO DE TRABALHO
Quatro em cada dez empresas
esperam que a IA promova uma
transformacdo nas funcdes do
mercado de trabalho, sobre-
tudo exigindo novas habilida-
des. Esse movimento é ainda
mais evidente entre as empre-
sas maiores: 46% delas acredi-
tam nessa mudanca [tabela 4],
numero que € de 38,8% entre
as MPMEs.

A visao geral sobre a tecnolo-
gia, no entanto, é positiva —
43% dos empresarios dizem
que ela trara mais oportuni-
dades de crescimento para
pequenos e médios. Mas ha
diferencas nos portes, com as
grandes mais otimistas do que
as menores.

A expectativa é que esse efeito
seja observado especialmen-
te em areas como Marketing e
Vendas (47%) e Atendimento ao
Cliente (25%). Entre os negdcios

maiores, existe mais percep¢ao
dos efeitos sobre processos
logisticos (16%) e desenvolvi-
mento de produtos (10%).

IA NAO PODE SER
IGNORADA

A FecomercioSP percebe que
a aplicacao da ferramenta no
varejo revela um cenario tipico
de tecnologias emergentes.
Ha uma percepc¢do do impac-
to, mas existem barreiras
concretas a implementacao,
como desconhecimento técni-
co, falta de profissionais qualifi-
cados e custos altos. Contudo,
0 poder da tecnologia é inega-
vel, pois transforma processos,
acelera decisbes, personali-
za atendimento e automatiza
tarefas rotineiras com velocida-
de e precisdo impensaveis até
POUCOS anos atras.

E por isso que adotar as IAs de
forma apressada e desestrutu-
rada nao € o caminho adequa-
do. Segundo a FecomercioSP,
as vezes, entrar tardiamente
nessa corrida pode represen-
tar uma oportunidade de lidar
melhor com seus desafios,
além de aproveitar solucdes
mais maduras, com menor
CUStO € Menos riscos.

Todavia, essa realidade pode
ser ainda pior se 0s negocios
ndo avancarem nessa transfor-
magao. Empresas que resistem
a novas tecnologias tendem a
perder espaco, relevancia e
conexao com os clientes —
principalmente em mercados

[TABELA 3]

Qual é o principal desafio, hoje, para adotar ou ampliar o uso de IA?

Total Menos de 50 50 «

Custo elevado 11.7% 11,2% 14,0%

Falta de conhecimento técnico interno 29 3% 29 2% 30,0%

Preocupacdes com seguranca e protecdo de dados 18, 7% 15,2% 36,0%

Dificuldade de encontrar fornecedores confidveis 3.3% 36% 2,0%

Falta de tempo para implementagdo 1,7% 12.4% 8,0%

Falta de referencia no setor 9,0% 9.6% 6,0%

Nio vejo desafios 16,3% 18,8% 4,0%

[TABELA 4]

Como vocé acredita que a IA impactara os empregos nos

préximos cinco anos?

Total Menos de 50 50 -

Vai reduzir postos de trabalho 34,0% 34.8% 30,0%

Vai transformar fungdes, exigindo novas habilidades 40,0% 38.8% 46,0%
Vai criar oportunidades 20,0% 19.6% 22,0%

Mo havera impacto relevante

2.7% 3.2% 0.0%

Ainda ndo sel opinar

3.3% 3.6% 2.0%

cada vez mais exigentes, digi-
tais e personalizados. E por
iSSO que se torna cada vez mais
mandatdrio capacitar equipes,
redesenhar processos e inves-
tir em conhecimento sobre IA.

LOJA DO FUTURO

A FecomercioSP tem forte atua-
¢ao nesse sentido. Em parceria
com o Sebrae, 0 projeto Loja
do Futuro leva ao empresa-
riado paulista elementos para
fortalecer a gestao dos nego-
cios e promover a digitalizacao,
ainovagdo e o melhor acesso a
mercados consumidores.

De mar¢o a outubro de 2024, 0
programa envolveu a participa-
¢ao de um total de mais de 3,2
mil empresas em cerca de 80
eventos de lancamento, realiza-
dos em parceria

com os Sindicatos do Comércio
Varejista locais. Desse total, mais
de 1,8 mil empresas aderi-
ram ao Loja do Futuro, com a

previsdo de obtencao de um
aumento médio de 12,2% no
faturamento.

O programa, inspirado em
tendéncias das ultimas
edicdes de feiras como a NRF,
em Nova York (EUA), e Euroshop,
em Dusseldorf (Alemanha),
prepara todos os varejistas para
0s desafios e as oportunidades
do mercado atual. A iniciativa
tem como foco a integracao
entre os canais fisicos e digitais.
Todo esse trabalho fica acessivel
em um material digital de apoio
para o mundo virtual.

A pesquisa Inteligéncia Arti-
ficial no Varejo foi realizada
com 300 empresas na Cidade
de Sao Paulo, sendo 250 com
menos de 50 funcionarios e 50
com mais de 50 funcionarios. O
estudo busca tragcar um pano-
rama sobre familiaridade, uso
atual, perspectivas e desafios
relacionados a adoc¢do da Inte-
ligéncia Artificial (IA) no setor.
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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



