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Por Claudio Milan

G EDITORIAL

Momento dificil para o varejo

Recente visita a um varejo de porte
médio para grande na capital de Sao
Paulo revelou um cendrio um tanto
atipico. Naquela loja, em que os clien-
fes costumavam se acumular em
frente ao balcdo esperando a cha-
mada por senha, Nao havia quase
ninguém. O totem para retirada
de senhas repousava esquecido
pProximo a entrada, mostrando-se
totalmente desnecessario. Esta é
uma situacao real, aconteceu de fato.
O movimento de queda nas vendas
do varejo de autopecas, ao que
tudo indica, veio para ficar até o final
de 2025. Nao se trata de um fend-
meno recente. Desde maio a pes-
quisa MAPA vem apurando reducao
dos negacios semana apos semana,
COM pequenos respiros pontuais.
Vocé pode conferir os indices
atualizados na aba ‘Pesquisas’ no
NOSSO site (novovarejoautomaotivo.
com.br). Ja adianto que encontrara
exatamente essa trajetoria.
Areportagem do Novo Varejo investi-
gou as causas deste momento desa-
flador que se consolidou no segundo
semestre do ano. A conjuntura que o
mercado enfrenta tem raiz na salde
financeira do consumidor, afetada
pela falta de credito e a dificuldade
que 0s assalariados vém enfrentado
para acompanhar o custo de vida.
Fmbora em geral as oficinas perma-
necam com movimento, o tiquete
meédio tem sido menor porque 0s
proprietarios dos veiculos se limitam
aos servicos verdadeiramente essen-
ciais. Ha quem prefira encostar o
Carro e recorrer ao Uber, ou mesmo
ao transporte publico.

A0 cruzar a queda nas vendas com a
reducao da reposicao nos estoques,
apuramos outro dado para além do
Obvio — naturalmente menos vendas
exigem menos compras. Mas, tam-
bém, € importante destacar que
este movimento de certa forma con-
firma a moderniza¢do na gestao dos
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varejos na medida em que as lojas
Sao capazes de gjustar em tempo
real o perfeito equilibrio entre movi-
mento no balcdo e readequacdo dos
estogues, 0 que indica a adogao de
sistemnas muito mais eficientes que
modelos empiricos do passado.

O impacto da desaceleracdo no
Aftermarket Automotivo apurado
pela pesquisa MAPA ja é sentido
também pelas industrias de autope-
cas. De acordo com o mais recente
relatorio divulgado pelo Sindipecas,
relativo a agosto, o destagque nega-
tivo para os fabricantes de compo-
nentes automotivos foi justamente
0 mercado de reposicdo, que vem
apresentando resultados cada vez
mais fracos. Desde junho, observa-
-Se aceleracdo na queda da variagao
anual e perda de félego no cresci-
mento acumulado do ano, chegando
em agosto a -13,8% na variacao inte-
ranual e apenas +2,2% no acumulado
do ano, tendéncia observada tanto na
linha leve quanto na pesada.

Os indices do Sindipecas se casam
na medida exata com 0 desempe-
nho negativo do varejo apurado
pelo MAPA com reflexos, portanto,
a partir de jJunho para as industrias,
0 que ratifica o valor para os estra-
tegistas da reposicao do estudo
semanal realizado pelo After.Lab.
Este movimento de retracdo resultou
em uma completa reportagem sobre
0 assunto em nossa edicdo 473. Se
VOCé nao leu, fica o convite. O texto é
esclarecedor e vai te ajudar a enten-
der o momento que o Aftermarket
Automotivo atravessa. A edicao com-
pleta também esta no Nosso site.

E como o assunto esta em alta, e
assim deve permanecer pelos pro-
XIMOS Meses, queremaos Ouvir sua
opiniao acerca do desempenho do
mercado neste sequndo semestre.
Se puder contribuir, envie seu comen-
tario para 0 e-mail jornalismo@novo
meio.com.br. Te esperamaos.

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

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

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

Endereco

Rua José Furtado de Mendonca
n°109/111

Jardim Monte Kemel

Cep 05634 120

Sdo Paulo

Redacdo

Duvidas, criticas e sugestdes

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

Noticias

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

Publicidade

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

Marketing

Vincule sua marca aos projetos
e eventos mais criativos

e importantes do mercado

de autopecas e reposicdo.
Informe-se sobre reprints das

reportagens publicadas no jornal.

marketing@novomeio.com.br

Recursos Humanos

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

Ano 32 - #483 Novembro de 2025

Triagem desta edicdo
10 mil exemplares

Distribuicao Nacional
via Correios

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

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

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

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

Lucas Torres

Christiane Benassi

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

Vinicius Aradjo

Arte

Lucas Cruz

Marketing
(marketing@novomeio.com.br)

Elisa Juliano

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

As matérias assinadas sdo de
responsabilidade dos autores.

Jornalista Responsavel:
Claudio Milan (MTh 22.834)

Nhm

www.nhovomeio.com.br



SOMOS
PARCERIA

E )
Kaad
.

NOx Sensor Tapered Foller Baditeg

A solucao certa comeca
com o conselho certo

Parabéns, balconistas! Muito além de vender pecas,
vocés orientam os clientes sobre a melhor escolha técnica
e oferecem solugdes de qualidade todos os dias, com
conhecimento, dedicacdao e compromisso. A Schaeffler
agradece a parceria com quem transforma o atendimento ao
cliente em uma verdadeira experiéncia!

[m]3%K[®] 05000111029 (@) 1599798.6385
b vehiclelifetimesolutions.schaeffler.com.br

[w] )X repxpert.com.br

26 de novembro
Dia do Balconista de Autopecas

SCHAEFFLER




G SUMARIO

Foto: Divulgacdo

o &

28 Diversidade 34 Mobilidade

Painel no Semindrio da Reposicdo
Automotiva debate a presenca

das mulheres no Aftermarket
Automotivo e a importancia destas
executivas.

HA 100 EDICOES

Empresario e influenciador,
Yago Leite conta sua trajetdria
e aponta caminhos para a
evolucdo dos balconistas de
autopecas brasileiros.

Estudo abrangente divulgado
em novembro pelo IMBCBrasil
faz uma projecdo sobre o futuro
das matrizes energéticas no
transporte nacional.

Aftermarket Automotivo
comemora em 26 de novembro o
Dia do Balconista de Autopecas,
homenagem criada em 2001 pelo
Novo Varejo.

12 Capa

Embora a categoria pecas e
acessorios seja camped de
vendas nos marketplaces, ainda
falta confianca para a compra de
itens mais técnicos.

O que pensam as liderancas do mercado

Edicdo 383 promoveu a troca de perguntas e respostas entre os protagonistas do Aftermarket Automotivo para apurar as tendéncias do setor

Apurar 0os assuntos que inte-
ressam aos mais importantes
lideres do aftermarket automo-
tivo brasileiro € uma maneira
de investigar a pauta do setor
para 0 ano que se inicia. Este,
em sintese, é o ponto de parti-
da da acdo editorial Parceiro
Secreto que o Novo Varejo reali-
za ha mais de duas décadas.

Um trabalho que exige muita
dedicacao, posto que 0 numero
de participantes em geral supera
as 50 pessoas. Trata-se de uma
das reportagens mais comple-
xas que realizamos anualmente
e, na edicao 383, publicdvamos
0 conteudo que inaugurava o
ano de 2023 para o Aftermarket
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Automotivo brasileiro.

A distribuicdo um pouco mais
equilibrada nos temas de
perguntas e respostas naque-
le ano parecia apontar para
um mercado mais tranquilo.
EbulicBes anteriores estavam,
entdo, entendidas pelo setor:
pandemia sob controle, carro
elétrico ainda aparentemente
distante da realidade e digitali-
zacao do mercado perfeitamen-
te assimilada.

Seria natural esperar que a
mudanca de governo naque-
le ano pudesse trazer aflicbes
maiores ao mercado. Afinal,
as visdes econdmica de antes
e de entao apresentavam

antagonismos que ndo passa-
vam despercebidos. Mas, nem
mesmo a migracao de poder
resultou em foco nos ques-
tionamentos e, quando eles
existiram, as respostas foram
tranquilizadoras. E importante
deixar claro que a reportagem
foi produzida antes da barba-
rie de 8 de janeiro de 2023
nas sedes dos trés poderes,
vandalismo que envergonhou
0 Brasil aos olhos do mundo e
afugentou investidores inter-
nacionais naquele momento
conturbado. Nossa expectati-
va era por devidas responsa-
bilizacdes e rigorosas punicdes
- em todos os niveis.

No mais, o que prevaleceu entre
0S parceiros secretos que parti-
ciparam de nossa reportagem
foi o interesse por visdes estra-
tégicas a fim de contribuir com a
evolucdo dos negocios em 2023.
A reposicdo, naquela oportuni-
dade, ja vinha sendo beneficiada
pelo desempenho do mercado
de carros usados e a continui-
dade desse movimento era uma
tendéncia. Ao mesmo tempo, as
montadoras aguardavam uma
solucao definitiva para a falta de
semicondutores, que paralisou
pontualmente varias linhas de
montagens nos dois anos ante-
riores — problema que volta a se
manifestar agora.

Foto: Shutterstock
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ENTREVISTA

Por Lucas Torres

N

Do balcao de autopecas para o mundo

Empresdrio e destacado influenciador do aftermarket nacional, Yago Leite reflete sobre sua trajetoria e
aponta caminhos para a evolugdo dos balconistas no mercado

Ser um bom balconista de auto-
pecas demanda muito mais do
que atender pedidos. E preciso
ter a percepcdo clara da deman-
da, da margem, compreender a
dor do mecanico e ter uma visao
geral de como funciona toda a
operacao da loja. Esse arcabou-
co de conhecimento, alias, nao
serve apenas como receita para
0 sucesso na funcdo. Mas funcio-
na, muitas vezes, como a funda-
Cao que propicia a alcada de
VOOS maiores.

Exemplos ndo faltam no merca-
do. Poucos, porém, sdo tao
emblematicos quanto o de Yago
Leite, fundador do Pecas.com e
um dos principais influenciado-
res do Aftermarket Automotivo
nacional com mais de 900 mil
seguidores no Instagram.
Natural da cidade de Maceio,
em Alagoas, ele teve sua primei-
ra experiéncia no mercado na
oficina de seu tio, mas foi nos
cerca de trés anos de balcdo
que ele em encontrou sua
verdadeira escola.

Em entrevista exclusiva em
comemoracao do Dia do Balco-
nista de Autopecas, uma criacao
da Novomeio e do Novo Varejo,
Leite conta os detalhes dessa
trajetoria, reflete sobre como
ela ainda influencia completa-
mente todas as suas areas de
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atuacdo e aponta caminhos para
que a funcdo de balconista siga
evoluindo e recebendo o devido
reconhecimento do mercado.
Confira a seqguir a integra dessa
conversa especial.

Novo Varejo - Como comegou
sua relacdao com o mercado
automotivo? Vocé sempre teve
paixao pelo setor ou chegou
a ele por uma oportunidade
que surgiu e foi aprendendo a
gostar ao longo do tempo?

Yago Leite - Eu nao cresci
sonhando em trabalhar com
autopecas. Eu entrei por opor-
tunidade. Comecei dentro da
oficina, convivendo com o dia
a dia do mecanico, e fui apren-
dendo na pratica. A paixao veio
depois, quando eu percebi o
impacto real que esse mercado
tem e como eu poderia ajudar
pessoas de verdade. Hoje eu
nao vejo o automotivo apenas
como negocio, mas como
proposito de transformacao.

Novo Varejo - Por quanto
tempo vocé atuou na ofici-
na mecanica do seu tio? Vocé
acredita que os conhecimen-
tos técnicos absorvidos por
la foram fundamentais para
sua carreira posterior como
balconista?

Yago Leite - Fiquei cerca de
trés anos na oficina do meu
tio. Foi ali que eu entendi, na
pratica, sintoma, diagndstico e
comportamento de falha, coisas
gue a teoria ndo entrega. E sim,
esse periodo foi determinante
quando eu fui para o balcdo: eu
ndo falava apenas de catalogo,
eu falava a lingua do mecanico.
[sso me deu confianca, veloci-
dade de raciocinio e credibilida-
de desde o inicio.

Novo Varejo - Ainda na linha da
pergunta anterior, se tiver de
escolher apenas uma habilida-
de para o balconista, qual delas
vocé considera mais impor-
tante: técnicas de vendas ou
conhecimento técnico sobre
carros? E qual delas é mais difi-
cil de aprender?

Yago Leite - No meu caso,
conhecimento de carro pesa
mais, porque o meu publico
gue mais compra é mecanico e
mecanico ndo esta preocupa-
do se vocé é 0 mais simpatico
do mundo. Ele quer agilidade
e assertividade. Ele quer resol-
ver o problema rapido. E légico:
bom atendimento € importante.
Mas se vocé ndo sabe o que é
uma “rebimboca da parafuseta”
(risos), se vocé nao entende apli-
cacdo, ano, motor, o que muda

de uma versdo pra outra...
Vocé pode ser educado, sorri-
dente e gentil e mesmo assim
sera um péssimo vendedor.
Entdo, para mim conhecimen-
to técnico é mais importante.
Ao mesmo tempo, essa é uma
habilidade mais dificil de apren-
der também. Técnica de vendas
vocé lapida, mas conhecimen-
to real de aplicacao automoti-
va vem de vivéncia, de erro, de
histdrico e de chao de loja.

Novo Varejo - O balconista é,
em geral, visto como um dos
promotores mais importan-
tes das marcas. A que vocé
atribui essa fama?

Yago Leite - Ao contato direto
que o balconista tem com o
consumidor e com 0 mecani-
co. O balconista acaba sendo o
primeiro contato do consumi-
dor quando a peca da garan-
tia, entdo, de tanto conhecer as
marcas boas e ruins na pratica
ele ganha uma autoridade no
que diz.

Novo Varejo - Ja ha algum
tempo vocé deixou de trabalhar
oficialmente como balconista
para ser um empreendedor de
sucesso e, talvez, o influencia-
dor mais relevante do After-
market Automotivo. Como
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N ENTREVISTA

suas experiéncias como balco-
nista seguem contribuindo
para os chapéus que vocé veste
na atualidade?

Yago Leite - Que 6tima pergun-
tal E 0 que eu sei do tempo que
operava 100% no balcdo que me
da autoridade hoje para falar
com toda cadeia do segmen-
to automotivo. Desde piadas a
assuntos complexos, eu conhe-
co de ponta a ponta e devo isso
ao periodo que eu passei no
balcao de autopecas. Entdo,
as palestras que eu dou Brasil
afora vem tendo muita aceita-
¢ao muito pelo fato de eu nao
ser um empresario de palco,
mas viver isso no dia a dia.

Novo Varejo - Imagino que o
fato de ja ter desempenhado a
funcao faz com que vocé tenha
uma ideia mais clara sobre a
importancia dos balconis-
tas para uma loja de autope-
¢as. Como isso impacta a sua
gestao de equipe em termos,
por exemplo, de oferta de trei-
namento e capacita¢ao?

Yago Leite - Sem duvida. Eu ja
estive ali atras do balcao, entao
eu sei exatamente o peso que
um balconista tem dentro de
uma autopeca. Eu sei 0 quanto
um bom balconista resol-
ve problema, gera confianca,
aumenta ticket, fideliza meca-
nico e faz o caixa girar. E por
saber disso na pele, eu ndo trato
a capacitagao como ‘custo’, mas
como investimento estratégico.
Na minha gestao, isso impacta
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diretamente em trés pontos, ja

gue eu promovo:

* Treinamento constante: porque
mercado muda, lancamentos
chegam e catalogo muda.

+ Capacitacao técnica e comer-
cial juntas: ndo adianta so ‘ser
educado’, mecanico quer agili-
dade e dominio de peca. Entao
eu invisto nos dois: técnica e
comunicacao.

* Formacao de base: eu preparo
0 balconista para virar profis-
sional e ndo so para ‘atender
pedido’.

Para resumir, por ter vivido o

balcao, eu sei 0 que ddi, 0 que

trava e o que faz diferenca. E,

por isso, treinamento para mim

ndo é algo eventual. E cultura, é

rotina e é prioridade.

Novo Varejo - Por falar em
capacita¢ao, vocé acredita que
o mercado tem feito esforgos
suficientes nesse sentido?
Yago Leite - Eu acredito que o
mercado ainda nao faz esfor-
¢cos suficientes. Tem iniciativas,
tem marcas que treinam, tem
eventos técnicos, mas € pouco
diante da necessidade real. A
maioria dos balconistas ainda
aprende na marra’, no dia a dia,
e Ndo por um programa estru-
turado de formacdo. Capacita-
¢ao hoje ainda é tratada como
algo pontual, ndo como estrate-
gia continua e enquanto o setor
ndo enxergar treinamento como
investimento e nao como custo,
a evoluc¢do vai continuar mais
lenta do que poderia ser.

Novo Varejo - Podemos dizer
que poucos balconistas de
autopecas atingem o tama-
nho do sucesso que vocé atin-
giu. No entanto, ha muitos
outros casos de profissionais
da funcao que abriram suas
proprias lojas. A que vocé atri-
bui essa recorréncia?

Yago Leite - [sso acontece
porque o balconista vive 0 nego-
cio de perto. Ele vé demanda, vé
margem, vé a dor do mecanico e
aprende na pratica como funcio-
na a operagao. Com o tempo,
ele percebe que poderia vender
‘para ele mesmo’ e ndo so para a
empresa onde trabalha.

Novo Varejo - Deixe uma
mensagem para os balconis-
tas, refletindo sobre a impor-
tancia desses profissionais

Profissional tem 900 mil sequidores no Instagram

para o mercado e em sintonia
com as comemoragoes ao Dia
do Balconista de Autopecas,
comemorado anualmente em
26 de novembro.

Yago Leite - Vocés tém uma
funcdo que jamais sera subs-
tituida. Catalogo, IA, tecnolo-
gia... Tudo ajuda, mas nada
substitui a cabeca de quem
vive a aplicacao de autopecas
na pratica. Um bom balco-
nista sempre vai ter espaco.
Sempre! Porque em qualquer
cidade, do interior as capitais,
existe um mecanico preci-
sando de alguém que enten-
da o problema, interprete a
referéncia e resolva rapido.
E é por isso que a demanda
nunca acaba. Um bom balco-
nista ndo fica desempregado.
Pelo contrario, ele é disputado.

Foto: Divulgacdo
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DIA

Mais versateis e empoderados do
que nunca, halconistas celebram

26 de novembro

Homenageados no Dia do Balconista de Autopecas, criado
pelo Novo Varejo, profissionais sdo parte importante do
processo de digitalizacdo das lojas no mercado de reposi¢ao

Desde 2001, ano da cria¢ao do
Dia do Balconista de Autope-
cas pelo Novo Varejo - data que
se tornou lei em 2010 no muni-
cipio de Sao Paulo - até hoje,
muita coisa mudou na rotina
desses profissionais. A chegada
da tecnologia e a consolidacao
do ambiente digital como parte
importante da venda de autope-
cas, por exemplo, obrigaram os
vendedores a se tornarem mais
técnicos, digitais e estratégicos,
dominando catalogos eletréni-
cos, sistemas de compatibilida-
de e plataformas de e-commerce.
Apesar dessas e de outras mudan-
cas na forma como a fungao é
exercida no Aftermarket Automo-
tivo, algo permaneceu intocado:
a influéncia do balconista como
principal elo entre as marcas e
seus produtos e o consumidor
final, seja ele um reparador ou
um dono de automovel.

Fruto desse reconhecimento,
a necessidade de aprimorar a
capacitagdo e a certificagdo das
habilidades dos vendedores de
autopecas tem recebido uma
atencdo crescente das organiza-
coes, entidades, empresas e das
liderancas da reposicdo indepen-
dente brasileira. Um dos princi-
pais simbolos desse movimento
é a certificacao profissional criada
pelo Instituto da Qualidade Auto-
motiva (IQA) ha dois anos.

O programa, que combina avalia-
¢Oes técnicas e comportamen-
tais, foi desenhado para validar
0 conhecimento dos balconistas
sobre pecas, aplicacao e aten-
dimento, promovendo também
a valorizacdo social e profissio-
nal da categoria. Desde 2023, o
IQA certificou 118 vendedores e
pretende alcancar 500 profissio-
nais até 2026, com apoio de redes,
distribuidores e fabricantes.

BALCONIST






G CAPA

Ainda que o numero atual de
certificacbes seja modesto
diante do universo de profis-
sionais do varejo automotivo,
0 projeto vem ganhando forca.
Para o superintendente do IQA,
Alexandre Xavier, o ritmo inicial é
natural em programas de certifi-
cacao e deve se acelerar confor-
me 0s primeiros resultados se
consolidam. “Esse numero €
aquém do que desejamos, mas
expressivo para um momento
de sensibilizacdo, e nos motiva
ver que a certificacdo mostra
consisténcia no aumento de
interesse crescente do merca-
do. Muitas redes e distribuidores
tém estimulado suas equipes a
buscar esse reconhecimento,

justamente porque percebem
O impacto positivo que a capa-
citacdo tem sobre 0 desempe-
nho das vendas e a satisfacdo
dos clientes”, afirma.

Neste contexto de maior enga-
jamento do mercado, o dirigen-
te ressalta que essas parcerias
com empresas e distribuidores
tém sido decisivas para 0 avanco
da iniciativa. A G&B Distribuido-
ra, por exemplo, ja certificou
30 vendedores em Guarulhos,
enquanto a MTE-Thomson
e o projeto Oficina do Saber
dispdem de iniciativas que ofere-
cem certificacdo gratuita.
“Percebemos que ambas as
dinamicas impulsionam o inte-
resse pela certificacdo. Por um

lado, o proprio mercado exige
capacitacao constante, e o
vendedor que deseja se desta-
car precisa estar em perma-
nente atualizacao, buscando
certificacdes reconhecidas.
Isso o diferencia e traz mais
confianca tanto para o clien-
te quanto para a empresa”,
complementou Xavier.

Outra estratégia usada pelo
IQA para disseminar a iniciativa
€é usar os grandes eventos do
Aftermarket Automotivo para
chegar diretamente aos balco-
nistas e vendedores. Durante
a Autonor 2025, realizada no
ultimo més de setembro, por
exemplo, a organiza¢do contou
Com um espago em que 0s

profissionais podiam realizar a
prova ali mesmo, gratuitamen-
te, algo que, sequndo Xavier,
se ainda ndo resultou num
crescimento exponencial dos
numeros atuais, tem contri-
buido para criar um ambiente
fértil para que isso aconteca no
futuro préximo.

Alexandre Xavier, do IQA, comemora
crescimento do interesse pela certificacdo
de vendedores

André Fernandes Santana, da Referéncia

Autopecas - Bezerros (PE)

Quem mais me incentivou

a buscar essas capacitagbes
foi o préprio mercado, que
sempre cobra conhecimento
técnico e postura comercial,
obrigando vocé a sair da
zona de conforto e estudar
mais, para nao ficar

para tras”

“Desde que entrei no setor de autopecas,
participo em média de 3 a 4 capacitacdes
por ano, entre cursos técnicos, treinamentos
de vendas e eventos do setor. Acredito que

a atualizacdo constante é essencial, tanto
para oferecer um atendimento de qualidade
quanto para acompanhar a evolucdo dos
produtos e tecnologias automotivas. (...)

Sao Joao de Meriti (R))

Integrantes do grupo Balconistas do Brasil detalham suas rela¢cdes com a capacitacao

Ryquelme Gama de Souza, da Lemarauto Auto Pecas -

“Eu participo em média de 3 a 5 capacita¢des por ano. Essas
formacdes envolvem treinamentos técnicos, atendimento ao cliente,
além de atualiza¢bes sobre produtos e sistemas da empresa. Todas
elas tém sido fundamentais para meu crescimento profissional, ja
que ndo apenas ampliam meus conhecimentos, mas também me
ajudam a lidar melhor com os desafios da pratica do dia”

Nathan Gustavo Zagui, da Auto Pecas Zagui -
Campo Limpo Paulista (SP)

“No inicio da minha trajetéria, eu fazia em média 5 por ano
e fizem torno de 15 nos meus 3 primeiros anos. Fiz cursos
dos proprios fabricantes e também sobre administra¢dao. O
que mais me ajudou foi a programacao sobre 0s processos
gerenciais da loja, ja que, no balcdo, confesso que nao

achei um curso convincente”
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Caio Duarte Cavalcante, da Auto Pecas Guaxinim - Mombaca (CE)

“Acredito que a maior capacitagdo mesmo vem do dia a dia no balcdo. Desde a pré-adolescéncia, tive a
oportunidade de trabalhar ao lado de grandes profissionais. Quando ndo conseguia resolver algo com o cliente,
esperava ele sair e ia estudar sobre aquilo até entender completamente. Isso me ajudou demais. Levei muitos
catalogos de pecas para casa e passava horas lendo, analisando imagens, descri¢des e aplicacdes. Aquilo virou
uma das minhas principais fontes de aprendizado e consulta”

Presente em todo o varejo, digitalizacao ja esta 100% integrada ao
mercado de autopecas

Entre as habilidades exigidas de
todos os balconistas, a capacida-
de de se relacionar com os clien-
tes em canais como o WhatsApp
e de preencher com acuracia
anuncios em e-commerces e
marketplaces talvez seja aquela
gue mais ganhou relevancia nos
ultimos anos.

Vale pontuar, porém, que
essa dinamica nao €, nem de
longe, uma particularidade do
segmento de autopegas. Dados
divulgados pela Confederacao
Nacional de Dirigentes Lojis-
tas (CNDL) ilustram com clareza
esse movimento.

De acordo com o levantamento
“O Varejo e 0 Uso de Ferramen-
tas Digitais”, 85% dos empreen-
dedores brasileiros utilizam o
WhatsApp como principal canal
de contato com clientes, soman-
do-se a outros pontos de conta-
to relevantes como as redes
sociais (67%) e 0s sites proprios
(31%).

O mesmo estudo mostra que
76% das vendas realizadas por
pequenas e médias empresas
envolvem alguma etapa digital,
seja no atendimento, na nego-
Ciagao ou No pagamento, CoNso-
lidando o ambiente online como

parte indissociavel da rotina
comercial do varejo.

Nas lojas de autopecas, esse
cenario é amplificado pelo fato
de o setor ter entrado definiti-
vamente na mira de gigantes
do comércio eletrénico, como o
Mercado Livre e a Shopee, que,
além de ja terem conquistado
espaco expressivo em acesso-
rios e itens de aplicacdo mais
genérica, vém promovendo uma
ofensiva importante para tornar
esses canais também relevantes
nas vendas de pecas ligadas a
seguranca e a chamada meca-
nica pesada.

Para os balconistas, isso tem
significado uma mudanca
profunda na forma de trabalhar:
hoje, grande parte das intera-
¢Oes com clientes e fornecedo-
res ocorre por canais digitais, e a
capacidade de interpretar dados
de catalogo, validar compatibili-
dades e prestar suporte remoto
tornou-se essencial.

Como relatam diversos profis-
sionais da série Balconistas do
Brasil, "o WhatsApp é 0 novo
balcdo” e 0 dominio dessas ferra-
mentas passou a ser um fator
decisivo de competitividade no
dia a dia do varejo automotivo.

Chopinzinho (PR)

Thiago Secchi, da Secchi Autopecas -

“Atualmente, nossa relagdo com as
ferramentas digitais, como o WhatsApp,

é fundamental. Os clientes enviam fotos,
placas dos veiculos e audios, o que permite

a0 mecanico pedir a peca com assertividade
enquanto esta na oficina. Isso diminui bastante
os transtornos que tinhamos anteriormente”

Mais do que uma responsabilidade extra, Balconistas do Brasil consideram integracdao com o mundo
digital, sobretudo por meio do WhatsApp, uma aliada

Jessifran Ferreira Sales, da loja Truckao -

Fortaleza (CE)

“Uso 0 WhatsApp para falar com
clientes, mandar orcamentos, fotos
de pecas e até fechar vendas rapido.
Atendo no balcdo presencial e

cuido de pedidos online ao mesmo
tempo. Facilita muito a vida!”
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Graziela Abreu, da Disape -
Aparecida de Goiania (GO)

continua essencial”

“O WhatsApp vem para agregar na venda,
auxiliando como ferramenta fundamental.
Com ele, o atendimento é mais rapido e
preciso, mas nao substitui o vinculo que
criamos com o cliente. Visitar o comprador

e conhecer o potencial de compra

Brayan Santos Gomes, da Piraiba Autopecas -
Piratiba (MG)

“O WhatsApp nos facilitou muito,
tanto que 80% a 85% das nossas
vendas acontecem atraveés dele. A
troca de imagens ajuda bastante e
nos da mais assertividade na hora

de vender”

Conhecedores profundos do negécio, balconistas contribuem para
o0 crescimento do empreendedorismo no Brasil

O empreendedorismo nunca
esteve tao presente na realida-
de brasileira. De acordo com
dados do Sebrae, a taxa total
de empreendedorismo no pais
atingiu 33,4% da populacao
adulta em 2024, ante 30,1% no
ano anterior.

O crescimento é puxado prin-
cipalmente pelos empreen-
dedores iniciantes, que hoje
representam 20,3% da popu-
lacdo, enquanto os empreen-
dedores estabelecidos (com
mais de 3,5 anos de ativida-
de) somam 13,2%. Além disso,
quase metade dos brasileiros
(49,8%) afirma ter a intencao de
abrir um negocio proprio Nos
proximos trés anos.

No universo das autopecas,
esse impeto ganha contor-
nos ainda mais claros. A figura
do balconista, tradicionalmen-
te associada ao atendimento
técnico e a intermediacao entre
marcas e mecanicos, tem se
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transformado também em um
potencial empreendedor.

Com profundo conhecimen-
to sobre produtos, margens,
perfis de clientes e dinami-
ca operacional, muitos desses
profissionais tém usado sua
experiéncia para abrir proprias
lojas, fendbmeno cada vez mais
recorrente no setor.

O caso de Yago Leite é um
exemplo emblematico dessa
transicao. Ex-balconista e hoje
empresario e influenciador com
mais de 900 mil sequidores
no Instagram, Yago construiu
uma trajetoria que simboliza
a ascensao de uma nova gera-
cao de profissionais da reposi-
¢do automotiva.

Ele comegou sua carreira em
uma oficina, passou anos aten-
dendo atras do balcao e, com o
tempo, transformou o conhe-
cimento pratico do setor em
negocio proprio e em uma
plataforma de comunicacao

com enorme alcance (veja
detalhes na entrevista espe-
cial desta edi¢do).

“Isso acontece porque o balco-
nista vive 0 negocio de perto.
Com o tempo, ele percebe que
poderia vender ‘para ele mesmo’
e nao so para a empresa onde
trabalha”, explica Leite.

Sua andlise reflete um cenario
que vai além do caso individual.
No ambiente das autopecas,

0 balconista &, antes de tudo,
um observador privilegiado.
Ele acompanha a flutuacao de
precos, a velocidade de repo-
sicdo, o comportamento dos
reparadores e até os gargalos
logisticos. Essa vivéncia direta,
combinada com o dominio
técnico e o relacionamento com
a clientela, cria um repertoério
raro — e valioso — para quem
decide empreender.

Conhecimento de gestdo adquirido estimula abertura das lojas préprias

Fotos: Divulgagdo
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Além disso, a digitalizacdo do
setor e o crescimento dos
marketplaces automotivos tém
reduzido as barreiras de entra-
da para novos negocios. Hoje,
abrir uma loja virtual ou fisica

exige menos capital inicial
e mais conhecimento prati-
co, um ativo que o balconista
domina com naturalidade.

A expansdo de modelos hibri-
dos, que unem loja fisica,

WhatsApp e e-commerce,
também favorece quem ja
domina o atendimento multica-
nal, caracteristica marcante do
cotidiano desses profissionais.
Tudo tem propiciado que o

que antes era visto como um
papel de intermediacdo entre
fabricante, lojista e clien-
te, agora se torne o primei-
ro passo de uma jornada
empreendedora.

Conheca histérias de balconistas que se tornaram donos de suas autopecas

André Keppe, da Képecas
Auto Pecas - Curitiba (PR)

Jean George da Silva Ferreira, da Jahu Auto Pecas Nacionais e Importados - Jau (SP)

“Minha histdria € um tanto curiosa, porque até hoje eu nunca fui oficialmente contratado pela
empresa. Eu estava fazendo um curso no Senac, depois de ter sido demitido de uma outra
empresa da cidade. Foi quando apareceu uma oportunidade na loja. Fui conversar com um
dos sdcios, mas nunca me deram retorno. Mesmo assim, apareci 3,

em um momento em que a loja ainda estava sendo montada e fui
ficando. Comecei nas entregas, depois estoque, cobranca, atendimento
telefonico, anotagdes de cotacdes, caixa... Al comecei a vender, criei
minha clientela e, de repente, me destaquei. Ganhei confianca. Aprendi
a observar o giro da loja e passei a fazer compras. Um dia, os sécios
tiveram um problema e desfizeram a sociedade. Com isso, surgiu a
oportunidade de me tornar um dos sécios.

“Trabalho com autopecas desde
os 13 anos, quando ganhei

de presente de aniversario

um emprego temporario.

Hoje estou com 43 e continuo
vendendo pecas. Passei por
varias lojas, atuei em todos os
setores possiveis dentro de

uma autopecas, até abrir minha
prépria loja. Em 2021, sai da
empresa onde trabalhava e
minha esposa, Keilla Keppe,
deixou o setor bancario depois
de 15 anos. Com muita coragem,
compramos uma loja em Curitiba,
onde, além de proprietario, eu
sigo ainda desempenhando a
funcao de balconista em diversos
momentos”

jAITh e

Luiz Cloni Pagani Garcia, da Garcia Pecas Diesel - Viamao (RS)

“Desde pequeno eu sempre gostei de comprar pecas com meu pai, que era agricultor e plantava
arroz. Aos 16 anos comecei a trabalhar com ele na lavoura e, aos 18, assumi a parte de compras de
pecas para nossos tratores. Sempre sonhei em ter uma autopecas, mas nunca fui adiante. A gente
tinha um caminhdo grande, e eu dizia: ‘Se tudo der errado, viro caminhoneiro’. No fim, a palavra
tem forca e tudo deu errado. Virei caminhoneiro por um dia. Isso
porque precisei de pe¢as para 0 meu caminhdo e ndo encontrei. Tive
que ir trés vezes até a cidade vizinha para conseqguir. Foi ai que decidi: as
pessoas da minha cidade ndo precisavam passar por isso. Abri minha
autopecas sozinho, sem entender quase nada de pecas de caminhdo,
sem dinheiro, s6 com balcdo e prateleiras, aceitando encomendas e
atuando como balconista. Hoje, seis anos depois, sigo vendendo. Temos
duas lojas, nove funcionarios e mais de um milhdo em estoque!”

na Midia do Aftermarket
Automotivo

ANUNCIE

comercial@novomeio.com.br
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A partir do ano que vem mercado terd de se adequar a novos processos

Webinar discute impactos das novas regras tributarias no
Aftermarket Automotivo

Evento foi promovido pela DENSO em parceria com a KPMG para orientar os distribuidores de autopecas
sobre as novidades que estdo chegando

Aprovada em dezembro de
2023, a Reforma Tributaria
passara por um longo perio-
do de transicao até a imple-
mentacdo da totalidade
de seu texto, prevista para
2033. Até 13, as empresas
serao desafiadas a se adap-
tar gradualmente as novas
regras que redesenhardo a
estrutura de tributos sobre
0 CONSUMO No pais.

Ja em 2026, o mercado
comecara a sentir os primei-
ros efeitos praticos com a
entrada em vigor do novo
layout de nota fiscal e da
chamada aliquota-teste de
1%. Em 2027, o PIS e a Cofins
serdo substituidos pela CBS,
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inaugurando oficialmente o
novo regime tributario.
Esses e outros pontos foram
discutidos sob a otica do
Aftermarket Automotivo
em um webinar promovido
em setembro pela DENSO
Brasil, em parceria com a
KPMG, reunindo distribui-
dores de diferentes regides
do pals. A proposta foi ofere-
cer um panorama técnico e,
ao mesmo tempo, pratico
das mudancas trazidas pela
reforma que, segundo 0s
especialistas, tende a impac-
tar diretamente a formacdo
de precos, a gestao fiscal e
o fluxo de caixa das empre-
sas do setor.

O conteudo técnico foi
conduzido majoritariamen-
te pelo sécio da KPMG no
Parana, Jodo dos Santos
Neto, que comecou apon-
tando a simplificacdo do
sistema, a reducdo de liti-
gios e o fim da guerra fiscal
entre estados como as prin-
cipais motivac¢des do texto.
“O novo modelo, conhecido
como IVA Dual, substituira
gradualmente tributos como
ICMS, ISS, PIS, Cofins e IPI,
unificando a base de arre-
cadac¢ao sob dois impostos:
o IBS (Imposto sobre Bens
e Servicos), de competén-
cia estadual e municipal, e
a CBS (Contribuicdao sobre

Bens e Servicos), de compe-
téncia federal”, detalhou. A
proposta, segundo o espe-
cialista, é permitir a nao
cumulatividade plena, crédi-
to pelo pagamento efetivo e
apuracdo centralizada, crian-
do um ambiente tributario
mais previsivel.

Outro ponto de destaque foi
o fim da substituicdo tributa-
ria e da monofasia - temas
que ha anos geram debates
no aftermarket e que devem
ter desdobramentos diretos
sobre margens e fluxo de
caixa ja que, com a mudan-
¢a, cada elo da cadeia passa-
ra a recolher seus proprios
tributos.

Foto: Shutterstock
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Relembre o que é a substituicao tributaria

A Substituicdo Tributdria (ST) € um regime em que o tributo
(especialmente ICMS) é antecipado e cobrado na origem da
cadeia - geralmente pelo fabricante ou distribuidor - em vez

de esperar pela venda ao consumidor final. Em vez de cada elo
recolher individualmente conforme a operacdo, o imposto ja vem
“embutido” no preco da mercadoria. Esse modelo é bastante
usado por estados com o argumento de simplificar a fiscalizacdo
e reduzir sonegacdo, mas carrega desafios graves para o varejo e

0 mercado de reposicao.

De acordo com liderancas do mercado, como Marco Antonio
Machado, presidente do Sincopecas-RS - entidade que foi uma
das responsaveis pela saida do setor de autopecas do estado ter

deixado a ST -, o regime:

+ transforma parte do capital de giro do varejista em tributos
antecipados, sem garantia de que a venda sera feita;

incentiva a guerra fiscal entre estados, ja que impostos e
margens variam bastante de uma unidade federativa para outra;

pode gerar desequilibrios de concorréncia, sobretudo em
e-commerce: lojas localizadas fora de estados com ST podem
oferecer precos desfavoraveis ou fugir dessa obrigacdo.

o regime tem sido identificado como causa direta de
sufocamento do capital de giro de pequenas e médias
empresas, uma vez que exige que o tributo seja pago antes da
concretizagdo das vendas.

Ja na parte final do encon-
tro, o também consultor da
KPMG, William Bora, apre-
sentou exemplos praticos da
Reforma sob a dtica de sua
carga tributaria, alertando
que esta varia conforme o
porte e o regime de tributa-
cdo de cada companhia. “"A
Lei Complementar 214/2024
apresenta casos em que a
carga tributaria pode cair,
especialmente para quem
esta no lucro presumido ou
no Simples Nacional, devido
a ampliacao dos créditos.
Mas é fundamental que cada
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distribuidor faca simulactes
detalhadas antes de deci-
dir qualquer mudanca de
regime”, pontuou.

Em uma dica final, a super-
visora tributaria da DENSO,
Luana Houses, reforcou que
todas essas nuances exigem
que as empresas se anteci-
pem as urgéncias impostas
pelo calendario da transicao,
iniciando 0 mais rapido possi-
vel suas preparacdes técni-
cas e operacionais por meio
da revisdao de processos e
integracdo das areas fiscal,
comercial e tecnoldgica.

O que os distribuidores

querem saber

Ao fim do evento, os distri-
buidores que estavam acom-
panhando o webinar ao vivo
tiveram a oportunidade de
enviar perguntas, que foram
respondidas por William Bora.
Separamos as principais e
transcrevemos a sequir.

Se minha nota fiscal nao
estiver adequada aos novos
campos de IBS e CBS no dia
5 de janeiro de 2026, vou
conseguir emiti-la?

William Bora - N3o consegue. E
obrigatdrio a partir de janeiro de
2026 — a gente ndo emite docu-
mento fiscal se ele estiver em
layout que ndo esteja de acordo
com o que foi publicado na nota
técnica recentemente. Temos
um layout novo, precisamos
adaptar as nossas notas fiscais,
0S NOSSOS sistemas, para que, a
partir de janeiro de 2026, a gente
emita as notas No novo layout.
Do contrario, essas notas Nao
serdo recepcionadas pelo Fisco.

Quais sao os desafios da
implementacgao?

William Bora - S3ao varios
e estdo em varias areas da
empresa. Costumamos dizer
que ha duas frentes da refor-
ma tributaria: uma mais opera-
cional, relacionada a emissao
de documento fiscal, apuracao
e pagamento do IBS e CBS,

que é 0 que precisamos traba-
lhar em 2025; e outra estraté-
gica, ligada ao novo cenario
de tributacao dentro da cadeia
de fornecimento. Isso impac-
ta preco, custo de aquisicao,
contratos e a prépria forma de
fazer negdcio. A reforma ndo é
SO tributaria, ela é uma refor-
ma do negocio como um todo.
Além disso, é uma mudanca de
mindset. Precisamos enxergar
a reforma como uma oportu-
nidade de rever nossos nego-
cios. O mais importante é focar
na parte operacional e treinar
as equipes, revisar processos
e instrucdes de trabalho para
garantir que a implementa-
¢ao ocorra de forma eficiente
e dentro da conformidade.

Como sera a transicao entre
o sistema atual e o novo
modelo?

William Bora - Em 2026,
comeca a aliquota de 1%, que
é apenas para calibracao, sem
impacto nos precos. Em 2027,
sai o PIS e a Cofins e entra a
CBS, a Contribuicao sobre Bens
e Servicos. Também em 2027,
teremos a reducdo a zero da
aliquota do IPI para produ-
tos que ndo concorrem com
a Zona Franca de Manaus. Em
2029, inicia-se a substituicao
do ICMS e ISS pelo IBS, a uma
razdo de 10% ao ano, até que



em 2033 o novo sistema esteja
em pleno funcionamento. Até
14, conviveremos com dois regi-
mes simultaneamente. Por isso
é essencial revisar processos
e instrucdes de trabalho, para
que a transicao seja a mais
tranquila possivel.

Quais beneficios podem ser
esperados em médio e longo
prazo?

William Bora - Durante o perio-
do de transicao, o desafio sera
conviver com dois regimes.
Mas, no médio e longo prazo,
especialmente apds 2029, tere-
MOS um sistema mais simples e
menos fragmentado. O ICMS é
complexo por ter aliquotas dife-
rentes por produto e origem.

BANDEJAS DE

Com o IBS e a CBS, teremos
aliqguota Unica, o que facilita
cdlculos e reduz variaveis. 1sso
trara previsibilidade e simplifi-
cacdo para empresas e conta-
dores. Vejo com bons olhos o
futuro, especialmente apds desli-
garmos o ICMS e 0 ISS, quando
passaremos a ter uma tributacao
mais linear e facil de determinar.

Como as empresas podem
se preparar para o split
payment?

William Bora - O split payment
sera um sistema desenvolvido
pela Receita Federal em conjunto
com o Banco Central e as institui-
¢Oes de pagamento. Ele funcio-
nara de forma automatizada:
quando o cliente pagar via Pix,

SUSPENSAO IGP

Tradicional fabricante de produtos
do segmento automotivo.

IGP, a bandeja original

do Brasil

ol
?-"‘E.. @ igpbr.com
- T igp.oficial

_, 11 4070-8000

cartao ou boleto, o sistema sepa-
rara automaticamente o valor
do tributo e o da mercadoria,
destinando cada parte ao Fisco
e a0 vendedor. Esse mecanis-
mo alimentara o que o governo
chama de ‘apuracdo pré-preen-
chida’, com base nas informacdes
das notas fiscais e pagamentos.

Com a reforma, nao havera
mais incidéncia do Difal e
ICMS-ST? Eles serao devidos
no destino?

William Bora - Ndo teremos
mais a sistematica do Difal
nem do ICMS-ST. Eles serdo
descontinuados entre 2029 e
2032. O IBS sera pago no desti-
no, ou seja, onde o produto é
disponibilizado ao cliente. Se o

cliente retirar na loja, a tributa-
cao ocorre no estado da loja; se
a entrega for em outro estado,
vale a aliquota do destino. A
nova regra € sempre baseada
no principio do destino.

Como funcionara o sistema
de créditos no novo modelo?
William Bora - O crédito sera
0 valor do tributo destacado na
nota fiscal de entrada, desde
que o documento seja idéneo e
0 imposto esteja pago. O direi-
to ao crédito surge quando o
fornecedor paga o tributo ou
quando o0 pagamento é feito via
split payment. O crédito seque a
l6gica do regime de caixa: so é
possivel aproveita-lo apds o reco-
lhimento efetivo do imposto.
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Mercado ainda resiste

SN

a compra de itens

técnicos no ambiente digital

Marketplaces e plataformas de tecnologia investem em ferramentas para

modificar o cenario

A venda de itens automotivos no ambien-
te digital ja € uma realidade. Prova disso,
€ que dois dos maiores marketplaces em
atuacao no pais tém a categoria como um
dos seus principais focos de atua¢do. Com
presenca mais tradicional no aftermarket,
0 Mercado Livre ja consolidou sua divisao
de 'autopecas e acessorios' como uma
de suas fontes de receita mais relevan-
tes. Isso porque, pelo menos desde 2022,
esses produtos se desatacam como lideres
considerando todas as demais categorias
em volume de vendas. Mais recentemente,
0 marketplace argentino passou a contar
Ccom uma concorréncia cada vez mais acir-
rada da Shopee, que aumentou seus inves-
timentos em sua area de ‘Auto & Moto' e ja
conta com 40 grandes marcas de autope-
¢as na secdo Lojas Oficiais.

Em meio a todo esse movimento, porém,
ainda existe uma barreira importante para
gue possamos cravar o comércio digital
de pecas por meio de marketplaces como
uma via de concorréncia as vendas realiza-
das diretamente pelas lojas e distribuidores
de autopecas.

[sso porque, especialistas no comércio digi-
tal do aftermarket e os préprios porta-vozes
dos marketplaces afirmam que a maioria
esmagadora dos itens vendidos nesses
espacos consiste em acessorios automo-
tivos e pecas de aplicacao mais voltadas a
demandas de alto giro, como kits de freios
ou amortecedores.

Ao destacar o protagonismo da categoria

Auto & Moto entre aquelas que se desta-
caram acima da média nacional em deter-
minados estados brasileiros no periodo de
abril e setembro de 2025, a Shopee mencio-
nou produtos como: Escapamento (Piaui),
Ar-condicionado para carro (Paraiba), Kit de
Relacao, Tracdo e Transmissdo (Pernambu-
co), Kit de Sistema de Freio (Maranhao), Kit
4 Rodas Aro 17 (Amapad), Roda de Liga Leve
(Sergipe), Jogo de 4 Pneus (Minas Gerais e
Espirito Santo).

Segundo Thiago Trincas, CEO da Seconds
- startup curitibana que desenvolve tecno-
logia para marketplaces -, a predominan-
Cia desse perfil de produtos em relacao
aqueles mais conectados com a chamada
'mecanica pesada', se deve a um conjunto
de fatores relacionados a confianca, sobre-
tudo do reparador. "Entre essas barreiras,
eu destacaria duvidas quanto a qualidade
e garantia, dificuldade em validar a compa-
tibilidade, custos e complexidade logisti-
ca para devoluc¢des, além da confianca no
vendedor", afirma Trincas.

Em complemento ao lider da Seconds, o
fundador e header do Compre Sua Peca,
lago Atila, aponta que, além da confian-
¢a, 0 mercado digital ainda carece, muitas
vezes, de detalhamento nas informacdes
disponiveis em alguns canais. “O que temos
percebido é que quando o comprador
encontra uma peca com descricao comple-
ta, imagens e garantia de compatibilidade,
ele se sente seguro e finaliza a compra”,
comenta Atila.

Por Lucas Torres
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Marketplaces e empresas de tecnologia se mobilizam para

mudar cenario

Embora os numeros ainda
mostrem o predominio de
acessorios e pecas de apli-
cacao mais simples nas
vendas online, ha uma mobi-
lizacdo crescente tanto de
marketplaces quanto de
empresas de tecnologia para
mudar esse cenario.

O objetivo € claro: tornar
0 ambiente digital mais
seguro e confiavel para a
comercializacdo de pecas de
maior complexidade técni-
ca, ampliando o alcance das
plataformas e oferecendo
aos consumidores e repara-
dores a mesma precisao e
assertividade que se espera
de um balcao fisico.

No centro dessas iniciativas

Funcionalidades reduzem ocorréncias de
devolugodes, diz Thiago Trincas
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estao as ferramentas de
compatibilidade, sistemas
que conectam automatica-
mente cada peca as especi-
ficacdes dos veiculos para os
quais ela é aplicavel conside-
rando marca, modelo, versao,
motorizacao e ano. Essas
ferramentas atuam como
um elo técnico essencial
entre vendedor e comprador,
reduzindo erros de aplicacdo
e devolugdes, dois dos maio-
res gargalos da venda digital
de autopecas.

De acordo com Thiago Trin-
cas, da Seconds, a popula-
rizacdo das novas solucdes
vem transformando o dia a
dia das operac¢8es online.
“Essas funcionalidades dimi-
nuem o numero de devolu-
cdes e erros e ja estao em
pleno funcionamento em
plataforma como o Merca-
do Livre”, afirma o executi-
VO, antes de complementar:
“De olho nesse movimento,
criamos nossa ferramenta
de compatibilidade voltada a
permitir o preenchimento das
informacdes em massa, redu-
zindo drasticamente o tempo
de cadastro do anuncio”.
Trincas ressalta ainda que o
uso de dados em tempo real
¢é decisivo para entender as
flutuacdes de demanda e as
variacdes de compatibilidade

conforme a frota circulante
se renova. Em outras pala-
vras, trata-se de um mercado
dinamico, que exige leitura
continua e tecnologia apli-
cada ao detalhe, um desafio
que, até poucos anos atras,
parecia distante da realidade
do aftermarket digital.
Quem também enxer-
ga o poder transformador
dessas ferramentas é lago
Atila, fundador da Compre
Sua Peca, plataforma que
nasceu com foco em conec-
tar oficinas e consumidores
diretamente a distribuidores
e fabricantes. Para ele, as
ferramentas de compatibili-
dade representam “o ponto
de virada” do e-commerce
automotivo. “Elas funcionam
como uma validacdo técnica
automatizada, garantindo
que o cliente compre exata-
mente a peca certa para o
veiculo dele. Como a maio-
ria dos compradores online
ndo € técnica, essas ferra-
mentas, especialmente com
0 avanc¢o da inteligéncia
artificial, comecam a atuar
como assistentes de compra
inteligentes, interpretando
diagndsticos e sugerindo o
produto correto”, destaca.
Segundo o executivo, a
aplicacdao das solugdes
ndo so reduz devolucdes

lago Atila defende que e-commerce evoluir
para um modelo de eficiéncia e precisdo

e melhora a experiéncia
do usuario, como também
abre espaco para que pecas
mais complexas passem a
ser comercializadas com
seguranca e previsibilida-
de. “A medida que os caté-
logos digitais e os bancos
de dados automotores se
integram, a validacao da
compatibilidade se torna
mais automatizada e confia-
vel. Com isso, 0 e-commer-
ce tende a evoluir de um
modelo baseado em conve-
niéncia para um modelo de
eficiéncia e precisao, em
que até pecas de meca-
nica pesada poderdo ser
compradas online com
seguranca e agilidade”,
projeta Atila.

Foto: Di-vulgagéo



Mecanico ganha espaco no ecossistema dos marketplaces

Validando as ferramentas
de compatibilidade como
tecnologias essenciais para
a expansao das vendas de
pecas criticas em platafor-
mas online, a Shopee seguiu
0 mesmo caminho do Merca-
do Livre e tem investido signi-
ficativamente na tecnologia.
A solucdo faz parte de um
conjunto de implementa-
cao de tecnologias e bene-
ficios que, junto da presenca
de montadoras e marcas do
segmento, cumprem um
objetivo salientado pelo
Head de Desenvolvimen-
to de Negdcios da empre-
sa, Felipe Lima: facilitar a
compra e venda de autope-
cas online.

“Ao buscar por uma auto-
peca, o consumidor tem
a opcao de selecionar o
modelo e ano do seu veicu-
lo para verificar a compa-
tibilidade da peca. Os
consumidores tambéem tém
a possibilidade de tirar duvi-
das técnicas diretamente

com o vendedor antes de
fechar a compra”, reforcou.
Além desse amplo reconhe-
cimento da importancia das
ferramentas de compatibili-
dade, a estratégia da Shopee
para consolidar os marke-
tplaces como espacos ainda
mais relevantes para todas
as categorias de autopecas
passa por acdes capazes
de engajar os reparadores,
aproximando as oficinas e 0s
autocenters da plataforma".
“Os mecanicos também
estdo se tornando parte
ativa do ecossistema do
marketplace. Com o Progra-
ma de Criadores e Afiliados
da Shopee, o proprio profis-
sional pode indicar ao clien-
te o link do produto que
precisa ser comprado para
um reparo ou manutencao
na oficina. Apds a compra,
O mecanico recebe uma
comissao pela venda. Além
disso, também lancamos
o Clube do Mecanico, um
espaco em que oferecemos

beneficios exclusivos, como
descontos e condicdes espe-
ciais”, explicou.

Esse tipo de estratégqia,
alias, é visto pelos especia-
listas como um passo deci-
sivo na profissionalizagao da
jornada digital de compra de
autopecas, em que o repa-
rador deixa de ser apenas
um intermedidrio e passa a
atuar como curador técni-
co e influenciador de deci-
sdo de compra, funcao que
ele ja exerce ha décadas no

ambiente fisico.

Do ponto de vista de merca-
do, a soma de todos esses
movimentos, tecnoldgicos,
comerciais e culturais aponta
para uma transformacdo
gradual e inevitavel. Assim, a
aposta é que, em um futuro
proximo - a medida que as
ferramentas de compati-
bilidade se consolidam e a
cadeia ganha fluidez digital
- a fronteira entre o balcdo
fisico e 0 marketplace final-
mente desapareca.

KN

Felipe Lima conta que plataforma tem canal para esclarecer ddvidas direto com vendedor

O CANAL DO AFTERMARKET AUTOMOTIVO
NO YOUTUBE

WWW.YOUTUBE.COM/C/ATVMIDIA
ACESSE, SE INSCREVA E

5E ABASTECA COM

O MELHOR CONTEUDO

SCOBRE O SETOR
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Olhar plural fortalece evolucao da cadeia automotiva

Tema foi tratado na apresentacdo da consultora Tania Macriani durante o Semindrio da Reposicao Automotiva
em painel promovido pela AMMA - Associa¢do Brasileira das Mulheres do Mercado Automotivo

As mulheres representam hoje
24% da forca de trabalho no
setor automotivo, mas a presen-
ca feminina em cargos de alta
gestao ainda carece de evolu-
Cao a partir da média até a alta
geréncia. O dado foi trazido por
Tania Macriani, fundadora da
MHD Consultoria, especialis-
ta em mapeamento do merca-
do automotivo desde 2017, em
palestra realizada na edi¢ao 2025
do Seminario da Reposicdo Auto-
motiva. O evento ocorreu em 7
de outubro na Fiesp - Federacao
das IndUstrias do Estado de Sao
Paulo. Na edi¢do 481 do Novo
Varejo vocé encontra a primeira
parte da cobertura do seminario.
A AMMA - Associacao Brasileira
das Mulheres do Mercado Auto-
motivo tem se constituido numa
forte inciativa para promover e
valorizar a presenca feminina
no aftermarket brasileiro e foi
responsavel pela organizacao do
painel “Mulheres que movem a
reposicao”’, que tratou do assun-
to no evento.

“Se vocés perguntarem no chat
GPT sobre a representativida-
de feminina, encontrardo que
as mulheres representam 50%
da populacao brasileira e 55%
delas sdao economicamente
ativas. Ha uma caréncia de estu-
dos cientificos sobre a presen-
ca feminina na reposicdo. A
equidade de género é um fator
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extremamente importante para
que a gente valorize a presenca
feminina, porque a mulher hoje
vem ocupando mais espacos e
ela se prepara muito mais do
que 0s homens no nivel supe-
rior e na parte de especializacao.
As mulheres hoje sao profissio-
nais extremamente preparadas
para estar buscando presenca
no setor automotivo. Outro dado
é que, embora esteja crescendo
a representatividade, estejamos
em 24%, a presenca feminina
em cargos de alta gestao ainda
carece de evolucao a partir da
média geréncia até a alta gerén-
cia”, expos Tania.

A boa noticia é que 65% das
empresas tém hoje programas
estruturados de equidade de
género e nos demais eixos da

diversidade. “Entao, nds temos
65% das montadoras e das
industrias de autopecas inves-
tindo em programas de equida-
de de género; 30% em etnia; na
parte de pessoas com deficién-
cia, muito em funcao da legisla-
¢do, nds temos um nUmero em
torno de 50%; jovens talentos
profissionais 50+, comunidade
LGBTQIA+, refugiados e povos
originais. A grande pergunta é:
por que falar da presenca femi-
nina na sociedade, no merca-
do de trabalho, em especial no
aftermarket? Porque empresas
que investem que em diversi-
dade e inclusdo sao empresas
mais inovadoras, mais lucrativas,
as empresas diversas tém consu-
midores mais engajados e cola-
boradores mais motivados”, disse

Pesquisa Diversidade e ESG no setor automotivo. 52 edicao | 2025

2017 — 2019 - 2021 - 2023 - 2025

Indicader

Mulheres na populagio brasileia

Mulheres coonomicamente atvas
{ participacio no mercado de
trabalha

ChatGPT
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datio sacontrada Cibaananctes f fante | reatabag

a palestrante.

Tudo isso significa que, além
de ser a coisa certa, diversida-
de é bom para 0s negdcios e,
portanto, deve ser encarada
como uma ferramenta estraté-
gica. "As mulheres representam
58% das vendas de automo-
veis no pais. Sequndo artigo
da Ange360, mais de 50% das
compras de automdveis semino-
vos sdo realizadas em CPFs femi-
ninos e ha mencao também que
as mulheres representam 40%
da compra direta e influenciam
outros 30%”".

Saber se o Aftermarket Automo-
tivo seguira o exemplo das gran-
des marcas ou sera atropelado
pela transformacao da sociedade
foi a questdo final deixada pela
apresentacdo de Tania Macriani.

O soonds dom o Céense 2002, a8 mudberes somam 1005012 peisaas, ou 51,5 W da

poputagio.

Em 2022, a taa de particpago (1% anos cu mais) das malheres ol de 53,3 % versus

73,2 % para homend}
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Caréncia de estudos cientificos
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Por Claudio Milan
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Pesquisa Diversidade e ESG no setor automotivo. 52 edicao | 2025
2017 — 2019 — 2021 — 2023 - 2025

Mulheres
R$2.0 Tri

Classe CDE
RS 1.6 Tri

Negros
RS 2,0 Tri

LGBTQI+
RS 555 Bi

]
CI\J diversidade

e Estudo realizado pela Consultoria McKinsey em
aponta que contar com mulheres em cargos de
lideranca nas companhias aumenta em 21% a
chance de ter desempenho financeiro acima
da média.

¢ A igualde de género adicionaria 12 trilhoes de
dolares a economia global, segundo a McKinsey

* Alcancar a igualdade de género e empoderar
todas as mulheres e meninas é um dos 17 objetivos
da Agenda 2030 de Desenvolvimento Sustentavel
da Organizagao das Nagoes Unidas (ONU)

Fonte: Locomotiva | dados PINAD / IBGE

Pesquisa Diversidade e ESG no setor automotivo. 52 edicao | 2025
2017 — 2019 — 2021 - 2023 - 2025
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Traga sua marca para
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314 mil interacoes no site Cerca de 262 mil impressoes
+ de 48 mil usuarios nas redes sociais
+ de 133 mil contas alcancadas

*Dados de janeiro a setembro de 2025

novovarejoautomotivo.com.br

Amplie sua visao sobre o presente e futuro
do Afermarket Automotivo
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Liderancas femininas
debatem presenca das
mulheres no mercado

Encontro no Semindrio da Reposi¢cao Automotiva
reuniu Sabrina Carbone, Gerente Global da Frasle
Mobility; Camila Bezerra, reporter da Globo e
proprietdria da oficina Chassis Force; Simone de
Azevedo, CEO da Mobensani; e Tania Macriani,
fundadora da MHD Consultoria. A mediacado foi de
Carla Norcia, Presidente da AMMA

Carla Nércia - Se a mulher
esta comprando carro, ela
esta decidindo a manu-
tencao também. E ai,
possivelmente, esse lugar
onde ela esta precisa ser
diferenciado. Desde 2017
conduzindo estudos nessa
area, o que vocé notou de
avanc¢o mais expressivo?
Tania Macriani - O avanco
€ a conscientizacdo e a
estruturacao de progra-
mas voltados ao aumento
da presenca feminina, ao
aumento de capacitacao,
de mentoria, de engaja-
mento de colaboradores. O
ambiente mais diverso nas
empresas representa mais
inovacao e engajamen-
to com os consumidores.
Somos 50% das pessoas
gue consomem na socieda-
de. E temos a responsabili-
dade de atender bem todos
0S Nossos consumidores e
também nossos colabora-
dores. Foi perguntado para
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as empresas se elas conti-
nuariam investindo nos
proximos anos em diversi-
dade e inclusao. Sim, 42%
continuarao investindo,
dando cada vez mais forca.
E 52% vao manter o pata-
mar atual com relevancia
em melhorias continuas.
Apenas 6% vao desace-
lerar ou descontinuar os
programas.

Carla Nércia - Dos elos da
cadeia do aftermarket,
onde vocé percebeu as
maiores dificuldades?

Sabrina Carbone - Sao
muitas transformacdes. Ha
10 anos, nao tinha mecani-
ca na oficina. Ha 15 ou 20
anos, a gente viu a mulher
comecando a entrar na
oficina para fazer gestdo. E
hoje? Quantas oficinas tém
mulheres como gestora?
Muitas. No varejo, a gente
comec¢ou a ver as mulhe-
res no balcdo, no caixa, na

Mulheres mecanicas ndo sdo mais novidade

gestao financeira... Fora
do Brasil, visitando ofici-
na, varejo e distribuidor,
€ arrasadora a presen-
¢a de mulheres. Eu estive
em setembro na Argenti-
na, Coldmbia, México, nao
vi um estabelecimento
em que a mulher nao era
gestdo de alguma forma.
O movimento é natural e
estd acontecendo primei-
ro porque as mulheres
estdo estudando. A gente
vai crescer estudando, e
ndao s6 a mulher, o homem
também. A gente cresce,
de fato, entregando resul-
tado e competéncia. E hoje,
mesmo nas universidades
de Engenharia, também
estd crescendo oportuni-
dade. De 22 a 29 anos, nas
oficinas, esta crescendo
assustadoramente. Porque
a profissao, que esta
perdendo um pouco daque-
le glamour, esta dando
espac¢o para as mulheres

gque estao estudando,
entrarem e se desenvolve-
rem. Entdo, é um conjunto
de oportunidades que esta
acontecendo.

Carla Nércia - Conta pra
gente um pouco da expe-
riéncia da Mobensani.

Simone de Azevedo - A
mulher na Mobensani é uma
coisa, vamos dizer assim,
organica. A energia femi-
nina emana na empresa.
Tinhamos 95 colaboradoras
em 2021, hoje sdao 175, um
crescimento de quase 80%.
Quase um tergo, 28%, sao
mulheres. Como isso acon-
teceu? Temos um programa
gue é a ‘escutatoéria’, escu-
tar de verdade. Tem coisas
que a gente imagina que
seja necessidade dela, mas
o meu olhar é diferente de
guem esta no operacional.
Entao, escutar verdadeira-
mente e tomar uma acao
sobre isso muda todo o

Fotos: Shutterstock



jogo. Muitas coisas peque-
nas, mas que trazem perten-
cimento. E pertencimento
quer dizer alta produtivida-
de, engajamento.

Carla Nércia - Vocé tem
duas faces, é dona de
oficina mecanica e aos
domingos pode ser vista
na Globo, no AutoEsporte.
Como o cliente se compor-
ta quando é recebido por
uma mulher?

Camila Bezerra - Eu sou
exatamente dessa cota dos
20 anos atras, de entrar
na oficina, comecar a
entender como funciona.

Curiosamente, meu olhar
nao foi para gestao primei-
ro, foi para o operacional.
Para entender como funcio-
nava um certo sistema, eu
precisava minimamente
saber como funcionava todo
0 processo de execucao do
servi¢o. Entao, fui buscar trei-
namento, desde um alinha-
mento, um servi¢o de solda,
o trabalho em mesa alinha-
dora. Quando eu entendi
um pouquinho desse certo
sistema, comecei a aten-
der o cliente. Porque, até
entdo, é algo mais ou menos
assim: ‘Eu queria falar com
o responsavel’. Sou eu, tudo

A Exceléncia em

Autopecas com

Tecnologia e qualidade.

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

Entre em contato com uma de nossas

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

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

bom? E assim que funciona. E
ai, um jeito muito brincalhdo
foi minha arma para conse-
guir lidar com esse mercado
20 anos atras. Um pouco de
ironia, sim, com muita brinca-
deira eu consegui equilibrar
os pratos e trazer eles para
mim, para que eles enten-
dessem que eu ndo era uma
menina de 20 anos que nao
sabia o que estava fazen-
do. Eu era uma menina que
estudava muito, que buscou
conhecimento, que sabia
mexer com ferramentas de
sistema de mesa de diversas
marcas, de paises diferentes,
para ajudar os profissionais

Céd.: 041817/041818

Céd.: 041680

www.motorsimports.com.br
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que eu tinha na empresa.
Porque eles ndao queriam
estudar. Isso é uma deficién-
cia, muitas vezes, dos meni-
nos, é uma luta diaria. Entdo,
quando o cliente comecou a
perceber que estava falando
com alguém que entendia,
gue tinha um acolhimen-
to diferente, que ele podia
mandar a esposa dele I3,
gue tinha uma infraestrutu-
ra pra receber ela, vocé vai
vendo acontecer. Hoje estou
na segunda geracdo de clien-
tes, com os filhos dos meus
primeiros clientes. E um
dado: 51% do publico do
AutoEsporte é feminino.
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G MOBILIDADE

Frota brasileira de eletrificados
sera 44 vezes maior em 2040

Expansdo vai ser impulsionada pelos hibridos, que
representardo 72% dos eletrificados em circulacao,
e por politicas de estimulo a infraestrutura e a
mobilidade de baixo carbono

No més em que o estado do
Para recebeu a COP30 - Confe-
réncia do Clima da ONU, o Insti-
tuto MBCB - Mobilidade de Baixo
Carbono para o Brasil apresentou
um estudo inédito e detalhado
sobre os desafios estruturan-
tes para os caminhos da mobi-
lidade sustentavel no Brasil até
2040 levando em conta um cena-
rio de novas metas climaticas,
além de projecdes nos avancos
dos programas Combustivel do
Futuro e de Aceleracdo da Tran-
sicdo Energética (PATEN).

Realizado pela LCA Consulto-
res, o trabalho destaca o setor
de transporte pesado como
oportunidade estratégica para
o desenvolvimento de solu-
¢Oes inovadoras, viabilizadas
por politicas publicas coorde-
nadas, infraestrutura adequa-
da e previsibilidade regulatoria.
[sso porque os biocombustiveis
assumem papel estratégico na
transicdo energética brasileira.
Mas sera preciso muito investi-
mento para aproveitar todas as
oportunidades que estao poten-
Cializadas em Nossos recursos
renovaveis. Elemento funda-
mental para o futuro da propul-
sao dos veiculos leves e um dos

34

maiores diferenciais estratégicos
do pais, o etanol, por exemplo,
pode ter a demanda ampliada
em 2,4 vezes até 2040, impul-
sionada tanto pelo consumo
interno quanto pela abertura de
novos mercados globais para
nosso combustivel.

Na avaliacdo dos especialistas do
MBCBrasil, 0 sucesso da mobili-
dade de baixo carbono depende
da convergéncia entre inovacao
tecnoldgica e politicas publi-
cas bem coordenadas. “O Brasil
tem condicdes Unicas para lide-
rar uma transicao energética
eficiente e inclusiva, capaz de
unir crescimento econémico e
sustentabilidade. O avanco das
novas tecnologias e o fortale-
cimento dos biocombustiveis
mostram que é possivel reduzir
emissoes e, a0 mesmo tempo,
ampliar oportunidades de desen-
volvimento”, afirma José Eduardo
Luzzi, presidente do Instituto.

DIVERSIDADE

O estudo enfatiza uma vanta-
gem competitiva importantissi-
ma para o Brasil: a diversidade
de nossas fontes energéticas
renovaveis, 0 que ja permite ao

Adequacdo da estrutura de recarga custard 25 bilhes

pais ocupar posicao de destaque
no cenario global da descarbo-
nizagao gragas, principalmente,
a criacao do Proalcool em 1975.
Com isso, o setor de transpor-
te corresponde a apenas 14%
do total de emissdes de gas do
efeito estufa emitido no Brasil -
na média global, esse indice sobe
para 22%.

“O Brasil € um dos poucos paises
privilegiados que tem a possibi-
lidade de oferecer um portfélio
de solu¢Bes muito abrangen-
te, adequado para cada tipo de
aplicagao, para cada regiao, para
onde ha producao dos energé-
ticos. Entdo, nés defendemos,
além da eletrificacao, os hibridos
flex - que sao a tendéncia predo-
minante nos veiculos leves para o
futuro; o biometano; o biodiesel;
o diesel HVO para as aplicacdes
pesadas; o hidrogénio, seja atra-
vés de célula de combustivel ou
através de motores a combustdo;
e, evidentemente, o etanol, que
é o carro-chefe na descarboniza-
¢do da mobilidade nacional ja ha
muitos anos”’, enumera Luzzi.
De certa forma, o potencial brasi-
leiro para a adoc¢ao de diferentes
plataformas energéticas rumo a
descarboniza¢do tem sido bem

explicitado nos diversos estudos
apresentados ao longo dos ulti-
MOS anos No setor automotivo.
Mas, é claro, o desafio € trans-
formar esse potencial em resul-
tados efetivos - e isso vai exigir
investimento, seguranca juridi-
ca, previsibilidade setorial, novos
marcos regulatérios e vontade
politica para uma acdo coordena-
da e eficiente, conforme mostra
0 estudo do Instituto MBCB.

ETANOL

Hoje, os carros flex representam
83% da frota de veiculos leves no
Brasil. E, como mostra o estudo,
sera preciso aumentar a produ-
¢ao para atender a um consu-
mo que deve crescer 2,4 vezes
até 2040. E as perspectivas nao
envolvem apenas o abasteci-
mento de nossos carros hibri-
dos-flex. Ha também crescentes
possibilidades para a exporta-
cao do combustivel. Ja existe
uma forte demanda por etanol
nas rotas maritimas. Os grandes
navios vém utilizando metanol
e testes mostram que o etanol
oferece vantagens como substi-
tuto sem a necessidade de adap-
tacao nos motores.

Foto: Shutterstock



Por Claudio Milan

Assim como no transporte mariti-
mo, 0 etanol também vai ganhar
espaco na industria aeronau-
tica gracas ao uso crescente
na producdo de combustiveis
sustentaveis de aviagao. Soma-
dos, 0s navios e os avides podem
alcancar, em 2040, um volume
quase equivalente a 80% da
demanda total de etanol do ciclo
Otto registrada em 2025. Contu-
do, o relatorio do estudo enfatiza
que a oferta do combustivel até
la sera suficientemente robusta,
impulsionada pelo aumento da
produtividade da cana-de-acu-
car e pela expansao do etanol de
milho - que ganha protagonismo
como vetor de seguranca ener-
gética e diversificacao, saltando
de 7,6 bilhdes de litros em 2024
para até 25 bilhdes em 2040.

E, claro, nao se pode descon-
siderar também a crescen-
te adicdo de etanol a gasolina
vendida no pais. “O Brasil, hoje,
tem uma frota circulante em
torno de 48 milhdes de veiculos,
e essa frota pode e deve acele-
rar a descarbonizacao. De que

*ﬂ} Etanol | Vantagens e Desafios

s Vantagens

Grande potencial na descarbonizagéo da
matriz energética (22,73 gCO2EQ/MJ)

Combustivel totalmente drop-in

Maior octanagem e melhora no desempenho
do motor

Complementariedade do milho (e do trigo?)
em regiées em que ndo hé cana de agicar

Reforma Tributdria: competitividade em
estados de baixo consumo via aliquota média

EC 123 / 2023 (sobre Art. 225 da CF): diferencial
tributario a favor dos biocombustiveis

CTC: potencial de ganhos de produtividade
expressivos em 10-15 anos (70%-100%)

Etanol de milho: co;)rodutos para ragéo

animal (DDG/DDGS e pekilo)

Integragéo entre produgdo de etanol de cana
e milho: usinas flexiveis

forma? Primeiro, aumentando
o teor do etanol hidratado nos
veiculos flex, jJunto aos usuarios,
esse é, fundamentalmente, uma
questdo de conscientizacdo. O
segundo ponto € aumentar o
teor do etanol na gasolina. O
programa Comestivel do Futuro
ja tem essa previsao e nos traba-
lhamos para que chegue até o
limite maximo de 35%, ou até
mais. Tecnologia ndo falta, quali-
dade ndo falta, € uma questao
de se trabalhar”, sugere Luzzi.
Desde o lancamento do carro
flex, em 2003, o uso do etanol
evitou a emissao de mais 700
milhdes de toneladas de CO2 no
meio ambiente brasileiro.

ELETRIFICAGCAO

O estudo apresentado pelo Insti-
tuto MBCB em novembro estima
que a participacao dos veiculos
eletrificados na frota brasilei-
ra crescera 44 vezes até 2040,
impulsionada pelo avan¢o dos
hibridos, que devem represen-
tar 72% dos eletrificados em

[ A esafios ]

Menor poder calorifico que a gasoling, o que
gera menor autonomia

Preco determinado pelo preco da gasolina
(até ~70%): risco politico

Como em outras culturas, limites de drea de
plantio e dgua; necessdrio elevar produtividade

Milho: atividade industrial complexa, requer
compra de biomassa (energia)

“Pré-conceito”: crenga de parte da populagéo
de que etanol prejudica o veiculo

Fiscalizag&o: metanol sendo vendido como
etanol

Fonte: Estudo ‘Iniciativas e Desafios Estruturantes para Impulsionar a Mobilidade de Baixo Carbono no Brasil até 2040 -

Instituto MBCB / LCA Consultores

circulacdo e por politicas de esti-
mulo a infraestrutura e a mobi-
lidade de baixo carbono. Serdao
17,4 milndes de unidades previs-
tas, 0 que representara mais de
27% da frota nacional. O estudo
ressalta o papel estratégico dos
veiculos hibridos-flex (bioelétri-
C0Os), uma inovacdo nacional que
devera compor a maior parte da
frota de hibridos.

Mas, aqui, também o desafio é
transformar perspectivas em
realidade. E, ao contrario do que
se projeta para o etanol, no caso
da eletrificagao o buraco é bem
mais embaixo. Em pouco mais
de dois anos - periodo em que
houve, de fato, uma aceleracdo
nas vendas de carros elétricos
plug-in No pais - 0 numero de
estacdes de recarga das bate-
rias atingiu 17 mil unidades. Nao
€ um cenario negativo, conside-
rando o periodo de tempo em
que houve essa implantacdo. O
problema esta na velocidade do
carregamento: 80% dos postos
oferecem carga lenta. Segundo
0 estudo, isso representa um

fator de constrangimento para
a expansao do mercado.

A solucao, necessaria, € migrar
para a carga rapida. O proble-
ma é que o custo dessa tecnolo-
gia € dez vezes maior. Quem fara
esse investimento? Nas grandes
poténcias globais, os governos
vém encampando a expansdo,
cendrio ainda distante da reali-
dade brasileira. Principalmente
se considerarmos o tamanho da
estrutura necessaria até 2040.
“Hoje, nds estimamos que o Brasil
vai precisar de algo como 820 ou
830 mil postos de carregamento
de bateria, ou seja, aumentar em
45 vezes a estrutura. A deman-
da no pais como um todo vai
aumentar muito em fun¢ao das
novas tecnologias, da inteligén-
cia artificial, dos data centers
e, evidentemente, haverd uma
restricdo de oferta e distribuicac”,
aponta José Eduardo Luzzi.

O avanco da mobilidade elétri-
ca no Brasil exigira investimen-
tos de R$ 25 bilhdes até 2040
apenas para a infraestrutura de
recarga de bateria.

g Eletricidade | Vantagens e Desafios

/5 Vantagens

Grande potencial na descarbonizagdo da
matriz energética (20,85 gCO2EQ/MJ)
Matriz elétrica nacional majoritariamente
renovavel (88,2% em 2024 cf. BEN)

Possui maior potencial de capilaridade que
outros energéticos
Autonomia ampliada: motor a combustéo
recarrega a bateria do veiculo
BESS (Battery Energy Storage System):
possibilidade de troca com a rede
Imposto Seletivo sobre veiculos(EC 132/2023)
favorece néo-fosseis

Auséncia de uma cadeia de valor consolidada
no pais (coeficiente importado elevado)
Veiculos pesados: custo elevado, peso e infra
rodovidria sdo grandes desafios
Custo da bateria (40~50% do valor do
automével) e incertezas sobre vida til
Infraestrutura de recarga de baterias incipiente e
necessidade de elevados investimentos para dar vaséo
Acesso a matérias primas (minerais estratégicos),
mas (ainda) sem perspectivas de beneficiamento
il

Mercado de swap precisa ser desenvolvido no
Brasil

Gargalos de conexdo limitam expansdo de
eletropostos nas capitais, mesmo com carga baixa

Fonte: Estudo ‘Iniciativas e Desafios Estruturantes para Impulsionar a Mobilidade de Baixo Carbono no Brasil até 2040’ -

Instituto MBCB / LCA Consultores
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G MOBILIDADE

Biodiesel e biometano para os pesados

Etanol e eletrificacao representam as rotas
de descarbonizacdo mais importantes para

novas tecnologias, como o biometano. Essa
combinacao reduz os riscos e permite uma

o0 segmento de veiculos leves. Mas, é claro, é trajetdria de investimento mais estavel para
preciso estabelecer outros caminhos para as o setor”, explica Fernando Camargo, sécio-

diferentes demandas que se apresentardo
até 2040. O estudo 'Iniciativas e Desafios

diretor da LCA Consultores.
O transporte pesado avan¢a em ritmo

Estruturantes para Impulsionar a Mobilidade acelerado na adogdo de solu¢des de menor

de Baixo Carbono no Brasil até 2040’
também se aprofundou nestas matrizes em
que o Brasil se destaca no cenario global.
Os veiculos pesados representam um
desafio a parte. A matriz energética,
caracterizada pelo diesel, gera emissdes
importantes. O Brasil conta com uma

frota extremamente antiga, sao cerca

de 2,2 milhdes de caminhdes e 40% sao
anteriores ao Proconve 3, o que evidencia
a necessidade urgente de um programa de
renovagao de frota para que o pais possa
atender as metas de descarbonizac¢do
daqui pra frente. Nesse sentido, o estudo
destaca o potencial do biodiesel. No
entanto, a produgdo praticamente tera de
dobrar para atender as futuras demandas.
Entre as fontes de energia limpa,

0 biometano desponta como uma

das maiores oportunidades para a
descarboniza¢do do transporte e 0
fortalecimento da seguranca energética
nacional. Produzido a partir de residuos
agroindustriais, o combustivel tem
potencial para substituir até 70% do
consumo de diesel no transporte pesado
até 2040, um avanco relevante para reduzir
emissdes e custos logisticos.

O aproveitamento do potencial estimado
de producdo, que pode chegar a 120
milhdes de metros cubicos por dia, reforca
a posicao do Brasil como referéncia
mundial em energia renovavel. “As
projecdes indicam que o custo marginal
de descarbonizacdo do transporte é
otimizado quando o pais aproveita as rotas
ja consolidadas e introduz gradualmente

emissdo. Embora os caminhdes a combustdo
interna ainda representem cerca de 85%
da frota, o estudo aponta o crescimento

e os veiculos elétricos a bateria (BEV), que
juntos devem somar 15% da frota até 2040.
A descarboniza¢do desse segmento ocorre
por meio de multiplas rotas tecnoldgicas.
Para a frota majoritaria movida a diesel,

a politica de biocombustiveis continua
essencial, com proje¢do de mistura (biodiesel
no diesel) chegando a B20 no cenario base e
B25 no cendrio alternativo, garantindo uma
transicdo gradual e consistente que mantém

expressivo de alternativas como o biometano a seguranca energética do pais.

X%

5 Vantagens

Grande potencial na descarbonizagdo da
matriz energética (8,35 CO2EQ?MJ)
Economia circular: residuos urbanos e da
agropecudria, sobretudo cana (vinhaga)
Molécula compativel com a do GN: uso de

infraestrutura j& existente

Atributo fisico: uso em regides proximas &
producéio e distantes de gasoduto

Atributo ambiental (CGOB): demanda
industrial por descarbonizagdo

Mandato: para o uso em substituicdo ao GN
(gap de com etitividade%

Potencial para substituir todo o GLP e cerca de
70% do diesel importado, a médio prazo

Abiogas: produgdo estimada de 8 MM m?/dia
em 2030; potencial de 80 a 120 MM m?/dia

Competitividade frente ao diesel e ao GNL

Tarifa diferenciada de acesso aos gasodutos
existentes: em regulamentacdo (ANP, Arsesp)

Biometano | Vantagens e Desafios

LCA

/\ Desafios
Falta infraestrutura de transporte e distribuigéo
para ligar produ¢do aos grandes centros
Caréncia de infraestrutura para abastecimento
- frota limitada de veiculos a gés (xNG)

Mercado secunddrio: prego de revenda de
veiculos pesados penaliza custo total

Frota muito depreciada: auséncia de
preocupagdo com atributo ambiental
Maior custo em relagéo ao gas fossil (GN

requer green premium)

Necessidade de criar normas de

comercializagdo e licengas especificas

Atengéo a regulamentagdo da tarifa de acesso
diferenciada: compartilhamento com GN

Desafio: crescimento da oferta alinhado ao
crescimento da demanda

54

Fonte: Estudo ‘Iniciativas e Desafios Estruturantes para Impulsionar a Mobilidade de Baixo Carbono no Brasil até 2040’ - Instituto MBCB / LCA Consultores

&fg\ﬁ Biodiesel | Vantagens e Desdfios

s Vantagens

Fonte renovdvel com baixa emisséo
(28,40 gCO2EQ/MJ)

Ainda com elevada produtividade -
desenvolvimentos do setor agroindustrial
Atende a nichos regionais complementares
aos de outros biocombustiveis

CAPEX menor em comparagdo ao CAPEX de
HVO - custo final mais acessivel

Utilizagdo segura em veiculos novos e com
frota integrada & producdo/armazenamento

Redugdo de PIS/COFINS para biodiesel com
matéria-prima oriunda de agricultura familiar

LCA

/\ Desdfios

Ocorréncias de danos ao motor e pegas
(filtros e bicos injetores)

Maior absorgao de dgua: proliferagdo de

bactérias quando da mistura com diesel

Dificuldades na fiscalizagdo na cadeia
(complexa) de armazenamento e distribuigéo

Shelf life reduzido

Produgdo majoritariamente oriunda da soja:
conflito com produgdo de alimentos?

Avango em terras degradadas: desloca
pecudria para dreas “nobres” (food e floresta)

Fonte: Estudo ‘Iniciativas e Desafios Estruturantes para Impulsionar a Mobilidade de Baixo Carbono no Brasil até 2040’ - Instituto MBCB / LCA Consultores




TECNOLOGIA

WhatsApp é o principal meio
de comunicacdo para 80% dos
negocios de servico

O uso do WhatsApp como
meio de comunicagao com
os clientes ja € realidade para
mais de 80% pelos pequenos
negocios de servico, supe-
rando em quase o dobro a
participacao da utilizacao das
redes sociais e do atendimen-
to telefénico, e até mesmo a
troca presencial, importante
para 56% dos empreendedo-
res. Esses dados fazem parte
da Pesquisa Servico 2025 -
Qualitativa e Quantitativa, que
0 Sebrae acaba de realizar.

A analise combinada dos estu-
dos qualitativo e quantitativo
revelou, contudo, uma carén-
cia do setor por estrutura para
evoluir em inteligéncia merca-
doldgica. Entre os mais de 1.300
pequenos negocios pesqui-
sados, a importancia do CRM
para o empreendimento ndo
chega a ser apontada nem por
10% desse publico. Na média,
0 peso dessa ferramenta esta
em 6% entre os empreende-
dores brasileiros de todo pais.
Na regido Sudeste, esse indice
é ainda mais preocupante, atin-
gindo meros 2%.

A ferramenta de CRM (Custo-
mer Relationship Management
ou Gestao do Relacionamento
com o Cliente) é considerada
estratégica ndo somente para

a organizacdo e centralizacao
das interacdes de uma empre-
sa com seus clientes, atuais e
potenciais. De simples siste-
mas de gerenciamento de
contratos, os CRMs evolui-
ram para solucdes poderosas
que se integram com diversas
outras plataformas e funcdes,
incluindo marketing digital,
controle financeiro, gerencia-
mento de leads e e-commer-
ce, entre outras.

De acordo com especialistas
no tema, o uso da ferramenta
de CRM permite a melhora no
atendimento, mais personaliza-
do e com mais contexto, basea-
do num histérico completo do
cliente; leva ao aumento nas
vendas, ja que a organizacao
de potenciais clientes e opor-
tunidades, a automatizacao de
acompanhamentos e a andlise
do funil de vendas facilitam o
fechamento de negdcios e a
conversao para consumidores
ativos. O sistema garante ainda
a tomada de decisdes estraté-
gicas, baseadas em analises
de dados dos clientes e dos
processos de vendas. O CRM
ajuda também na segmen-
tacdo do publico, permitin-
do a criagao de campanhas
de marketing mais direciona-
das e a gestao completa da

Pesquisa Sebrae mostra que elevada utilizacdo da ferramenta se contrasta com a baixa
presenca do sistema de CRM

jornada do cliente, adequando
as estratégias de abordagem
para cada etapa e garantindo
um pos-venda eficiente,

A pesquisa qualitativa apontou
que, mesmo entre empreen-
dedores com forte senso de
propoésito e relacionamen-
to proximo com os clientes,
a comunicacdo ocorre de
forma personalizada, muitas
vezes intuitiva, mas com baixa
sistematizacao.

Vantagens do WhatsApp

para o pequeno negocio

1. Centralizagdo e organi-
zagao: permite organizar o
atendimento e os contatos,
centralizando informacgdes
e facilitando o acompanha-
mento de cada cliente,

2. Aumento da produtivida-
de: ferramentas como listas
de transmissao otimizam
o0 tempo, permitindo que
0 empreendedor alcance
mais clientes.

3. Melhora da experiéncia do
cliente: oferece um atendi-
mento rapido e personaliza-
do, que é muito valorizado

5.

6.

8.

pelos consumidores atuais.

. Marketing e vendas: possi-

bilita a criacao de catalogos
virtuais e a criacao de campa-
nhas personalizadas e acom-
panhamento de clientes.
Reducao de custos: permi-
te atender um numero maior
de pessoas sem a necessida-
de de expandir a equipe.
Alinhamento de equipes:
0 CRM integra dados e infor-
macoes de clientes, alinhan-
do as equipes de marketing
e vendas.

. Eficiéncia e agilidade:

simplifica a rotina da equipe,
que tem mais contato com o
cliente, e garante o acesso
seqguro e agil das informa-
¢Oes do cliente.

Criacao de base de dados:
permite a construcdo de
uma base de dados sdlida,
fortalecendo o vinculo com
clientes fiéis.

.Gestao de processos:

ajuda a controlar e analisar
0 desempenho em diferen-
tes etapas do processo de
vendas, fornecendo métricas
importantes para otimizagao.
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Proximo lider do Sindirepa Brasil detalha prioridades de sua gestao

A frente do Sindirepa-MG, Alexandre Mol coordenou um projeto inovador de revitalizacdo das oficinas locais

A partir de janeiro de 2026, a
principal entidade representa-
tiva dos reparadores indepen-
dentes do Brasil estara sob nova
direcao. Atual vice-presidente
do Sindirepa Nacional e presi-
dente do Sindirepa-MG, Alexan-
dre Mol assumira o comando
da entidade com a missao de
ampliar a representatividade do
setor e fortalecer a capacitacao
técnica e gerencial das oficinas
de todo o pais.

Mol chega ao cargo embalado
pelos resultados de um projeto
inovador recentemente executa-
do em Minas Gerais. Em parce-
ria com o Procompi (Programa
de Apoio a Competitividade das
Micro e Pequenas Industrias),
o Sindirepa-MG promoveu a
capacitacao e revitalizacao de
15 oficinas mecanicas, levando
melhorias expressivas em gestao,
produtividade e estrutura fisica.

O projeto foi desenvolvido ao
longo de 2024 e aplicou metodo-
logias de diagndstico empresa-
rial, consultorias personalizadas
e reestruturacao operacional
em pequenas e médias ofici-
nas. Em média, as participantes
alcangaram aumento de produ-
tividade de até 30% e reducao
de custos operacionais proxima
de 40%, além de aprimoramen-
tos em layout, controle finan-
ceiro e atendimento ao cliente,
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resultados que consolidaram
O programa como um case de
transformacao da reparacao
independente mineira.

O programa, que combinou
consultorias individuais e treina-
mentos coletivos, ja € apontado
como um modelo a ser replicado
em ambito nacional.

Para entender como iniciativas
como essa podem inspirar a
nova fase do Sindirepa Nacional
- e quais serdao as prioridades
da lideranca de Mol -, 0 Novo
Varejo Automotivo conversou
com o executivo.

Na entrevista, ele destacou
temas como a profissionaliza-
cdo da reparacao independente,
o impacto das novas tecnologias
na rotina das oficinas e a impor-
tancia da unido entre os elos do
aftermarket por meio da Alianca
Aftermarket Automotivo.

Veja abaixo a integra da entrevis-
ta e conheca 0s proximos passos
da politica nacional de fortaleci-
mento da reparacdo automotiva.

Novo Varejo - Recentemente,
a acao conjunta entre Sindire-
pa-MG e Procompi que capa-
citou e revitalizou 15 oficinas
do estado de Minas Gerais foi
destaque no Portal da Indus-
tria. De onde surgiu a ideia
deste projeto?

Alexandre Mol - Esse projeto é

0 Procompi, que é o Programa
de Apoio a Competitividade das
Micro e Pequenas IndUstrias. Ele
é coordenado pela Confedera-
cdo Nacional da Industria (CNI) e
executado pelo IEL, com o apoio
do SEBRAE e da FIEMG. N¢s, do
Sindirepa-MG, entramos como
parceiros dessa iniciativa para
aplicar o programa nas ofici-
nas de reparacdo automotiva
do nosso estado. A ideia surgiu
da necessidade de desenvolver
0 setor em aspectos de gestao,
produtividade e competitividade.
Queriamos trazer para 0 ambien-
te da repara¢ao automotiva uma
metodologia que ja deu certo em
outras areas da industria, adap-
tando-a a realidade das oficinas.

Novo Varejo - Quais foram
os problemas mais comuns
identificados nas oficinas que
participaram da acao?

Alexandre Mol - A gente identifi-
cou problemas muito recorrentes
em oficinas de pequeno e médio
porte, como falta de controle
financeiro, auséncia de processos
padronizados, layout inadequado
e dificuldades na gestao de esto-
que e atendimento. Em muitos
Casos, 0S empresarios até tinham
consciéncia desses desafios, mas
nao sabiam por onde comecar.
O programa ajudou justamente
nisso: a identificar as prioridades

e colocar a casa em ordem. Em
alguns casos, o aumento de
faturamento foi expressivo, e 0
empresario passou a enxergar
0 Negodcio CoOMOo Uma empresa,
e Ndo apenas como uma oficina.

Novo Varejo - Que critérios
foram utilizados para selecio-
nar as oficinas participantes?
Eles se manterdo durante as
proximas edi¢cdes?

Alexandre Mol - NOs usamos
critérios técnicos e de engaja-
mento. Buscamos empresas
formalizadas, com CNPJ ativo,
que tivessem o desejo de crescer
e estivessem dispostas a sequir
todas as etapas do programa.
A selecao também considerou
a localizacao e o perfil de atua-
¢ao das oficinas, justamente para
garantir uma boa representativi-
dade. Esses critérios devem se
manter nas proximas edicoes,
porque eles garantem que o
investimento traga resultado.
A ideia é ampliar o alcance do
projeto, mas sempre mantendo
essa base de comprometimento
dos participantes.

Novo Varejo - Com a sua
iminente posse no Sindirepa
Brasil, como vocé vé a possibili-
dade deste projeto ser amplia-
do para todo o pais?

Alexandre Mol - Esse € um



Por Lucas Torres

dos nossos principais objeti-
vos. NOs queremos levar essa
experiéncia de Minas Gerais
para todo o Brasil. O Procom-
pi mostrou resultados muito
positivos e se encaixa perfei-
tamente nas necessidades da
reparacdo independente de
outros estados. Vamos traba-
Ihar junto a CNI, ao SEBRAE e as
federacdes das industrias regio-
nais para replicar esse modelo.
A ideia é criar uma rede nacio-
nal de capacitacao, em que 0s
Sindirepas estaduais tenham
autonomia, mas compartilhem
a mesma metodologia.

Novo Varejo - Como vocé vé
o atual estagio de maturida-
de da cadeia de reparacao
independente do pais para
responder a potencial deman-
da gerada pelo aumento da
presenca de carros elétricos e
hibridos? Sera preciso fazer um
trabalho de incentivo nesse
sentido, tanto no aspecto da
capacitacao quanto no de
investimento em equipamen-
tos e ferramental?

Alexandre Mol - Eu acredito
que o reparador brasileiro ndao
encontra barreiras técnicas que
Nnao consiga superar. Temos
muitos profissionais competen-
tes, que estdo sempre buscando
atualizacdo. O que precisamos é
garantir acesso a informacdo e a
treinamentos de qualidade. Em
Minas Gerais, j& promovemos
cursos sobre veiculos hibridos e
elétricos em parceria com o IQA

e empresas como a Bosch, e o
resultado foi excelente. Claro que
sera preciso investir em ferra-
mental e infraestrutura, mas vejo
o hibrido como um caminho mais
viavel para o Brasil neste momen-
to, por conta da nossa matriz
energética e da falta de estrutu-
ra para o elétrico puro.

Novo Varejo - Quais devem ser
as prioridades iniciais da sua
gestao?

Alexandre Mol - Vamos traba-
lhar para ampliar a representa-
tividade do Sindirepa Nacional.
Queremos aproximar os sindica-
tos estaduais, fortalecer o didlogo
Com 0 governo e com outras enti-
dades e levar mais capacitagao

e servicos para 0s associados.
Outra prioridade € aumentar o
alcance da nossa atuagao. Hoje,
o Sindirepa representa, principal-
mente, o setor de mecanica leve,
mas queremos abracar também
0s segmentos de motocicletas,
retificas e convertedores de GNV.
Vamos trabalhar por uma enti-
dade nacional mais abrangente,
moderna e preparada para 0s
desafios tecnoldgicos do setor.

Novo Varejo - De que manei-
ra vocé vé o atual posiciona-
mento do Sindirepa na Alianca
Aftermarket Automotivo?
Vocés enxergam que a uniao
dos diversos elos da reposicao
tem fortalecido as pautas da

Futuro presidente defende discurso unificado da reposicao

reparacao junto aos fabrican-
tes e ao poder politico?
Alexandre Mol - Sem dulvida. A
Alianca Aftermarket Automotivo é
uma conquista muito importan-
te. Ela mostra que o setor enten-
deu que, para ser ouvido, precisa
falar em conjunto. Esse forum
redne fabricantes, distribuido-
res, varejistas e reparadores, e
isso fortalece a cadeia como um
todo. Temos desafios comuns,
COMO 0 acesso as informagdes
técnicas e o direito de reparar,
e é fundamental que enfrente-
mos isso de forma unida. Nosso
objetivo é continuar fortalecendo
esse didlogo, buscando sempre
solucdes conjuntas e evitando o
caminho do conflito.
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VIES - Variacdes no Indices e Estatisticas

Outubro de 2021 a 2025

A pesquisa VIES compara o desempenho mensal das variaveis de abastecimento, preco, venda e compra no
varejo de autopecas, tomando como referéncia 0 mesmo més em anos anteriores. Esta edicdo consolida o0s
dados do periodo de outubro de 2021 a 2025

BRASIL

O nivel de abastecimento no
aftermarket automotivo nacio-
nal apresentou quedas conse-
cutivas, embora com sinais
de melhora em 2025 (-4%).
Ja os precos seguiram traje-
toria oposta, com aumentos
em todos 0s anos, ainda que
em ritmo cada vez menor.
As vendas e compras dos
varejistas oscilaram pouco,
mantendo varia¢des negativas
moderadas, sendo um indica-
tivo de estabilidade, mas em
patamar ainda abaixo do ideal.
A analise estatistica (ANOVA)
confirma que apenas as varia-
¢Oes de abastecimento e

preco foram realmente signi-
ficativas ao longo do periodo,
Ou seja, essas mudancas nao
ocorreram por acaso, mas
refletem tendéncias consis-
tentes no mercado. Ja as osci-
lacBes em vendas e compras
nao apresentaram diferen-
ca estatistica relevante, o
que sugere que, apesar das
percepcdes de leve retracdo,
0 comportamento desses
indicadores tem se mantido
relativamente estavel nos Ulti-
MOoS anos.

NORTE

Melhora gradual no abaste-
cimento, que saiu de forte

Comportamento,
das variaveis Brasil

B Freco ) Vendas

B Compras | Abastecimenio

Meadia

2022

2023

2024 2025

Fente: W AFTER.LAB

queda em 2021 (-16,1%) para
um recuo mais moderado em
2025 (-4,6%). Precos seqgui-
ram trajetoria de alta, embora
com variacdes menores nos
ultimos anos, indicando
desaceleragao nos reajustes.
Vendas oscilaram bastante,
alternando pequenas quedas
e recuperacoes, enquanto as
compras mostraram compor-
tamento instavel, com quedas
mais acentuadas em 2023 e
recuperacao parcial em 2025.
A ANOVA indicou que abas-
tecimento, preco e compras
apresentaram diferencas signi-
ficativas, isto é, as mudancas
observadas sdo reais e refle-
tem alteracdes consistentes

no mercado regional. J& as
vendas ndo mostraram varia-
cao estatisticamente relevan-
te, 0 que sugere estabilidade
nas percepcdes dos varejistas
quanto a esse indicador.

NORDESTE

O nivel de abastecimento
mostrou melhora progres-
siva desde 2021, quando
a queda chegou a -13,8%.
Apesar de oscilagdes, o
recuo em 2025 (-4,2%) é bem
menor, sinalizando recupera-
¢do do fluxo de produtos. Os
precos mantiveram tendén-
cia de alta, embora em ritmo
mais moderado. Vendas e

Comportamento das
variaveis Norte

B Prege B Vendas

2021 2022

B Compras

B Abaslecimenta

2023 2024 2025

Fente: W AFTER.LAB
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Por Laura Lessa/After.Lab

compras variaram bastan-
te ao longo dos anos, com
periodos de melhora e retra-
cao, refletindo um mercado
ainda instavel.

A andlise de variancia (ANOVA)
revelou que apenas abas-
tecimento e preco tiveram
mudancas estatisticamente
significativas. Em contrapar-
tida, as flutuacdes em vendas
e compras ndo apresentaram
significancia estatistica, o que
sugere que, na percep¢do dos
varejistas nordestinos, esses
fatores permaneceram relati-
vamente constantes nos ulti-
MOoSs anos.

CENTRO-OESTE

Abastecimento continua
mostrando recuperacao
gradual: apesar das fortes
quedas em 2021 (-16,0%) e
2022 (-9,5%), as variacoes
negativas vém diminuindo

ano a ano, chegando a -2,0%
em 2025. Os precos mantém
tendéncia de alta desde 2021,
mas com incrementos cada vez
menores, 0 que indica certa
estabilizacdo. Ja as vendas e
compras seguem irregulares,
com oscilacdes leves e sem
sinal claro de crescimento.

A ANOVA apontou que apenas
abastecimento e preco apre-
sentaram mudancas relevantes
no periodo, ou seja, variacoes
reais e consistentes, nao
ocasionais. As flutuacdes em
vendas e compras ndo mostra-
ram significancia estatistica,
sugerindo que esses dois indi-
cadores tém se mantido prati-
camente estaveis na percepcao
dos varejistas da regido.

SUDESTE
Cenario mostra recuperacao

gradual no abastecimento,
que saiu de uma forte retracao

Com
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em 2021 (-12,6%) para queda
mais suave em 2025 (-5%). Os
precos continuam em trajeto-
ria de alta desde 2021, mas
com variacdées menores nos
ultimos anos. Ja as vendas osci-
laram entre leves crescimentos
e quedas, sem tendéncia clara
de retomada, enquanto as
compras mantiveram desem-
penho instavel.

A analise de variancia
(ANOVA) aponta que as
mudancas em abastecimen-
to, preco e vendas foram
estatisticamente significa-
tivas. Apenas compras nao
apresentou diferenca rele-
vante, sugerindo que, apesar
das oscilacdes pontuais, esse
indicador se manteve relati-
vamente estavel no periodo.

SUL

O mercado apresentou
melhora no abastecimento,

que passou de forte queda
em 2021 (-10,2%) para retra-
¢cdes mais brandas em 2025
(-2,1%), sinalizando normali-
zacao gradual da oferta.
Os precos, que haviam
subido com intensidade
em 2021, mostram desace-
leracdo progressiva desde
entao, refletindo um cena-
rio de menor pressao infla-
cionaria no setor.

As vendas e compras oscila-
ram levemente entre altas e
baixas, sem tendéncia clara
de crescimento ou queda.
A ANOVA apontou que
apenas abastecimento e
preco apresentaram varia-
coes relevantes ao longo do
periodo.

Ja vendas e compras nao
mostraram diferenca esta-
tisticamente significativa,
sugerindo estabilidade na
percepcao dos varejistas
do Sul.
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Destaques de abastecimento e precos -
outubro/2025

No més de outubro de 2025, os
varejistas destacaram os itens com
maior dificuldade de abastecimento

no mercado de autopecas. O sistema
de motor foi citado por 10,77% dos
entrevistados, sequido pelo sistema

de suspensao (6,15%) e pelas correias
(4,62%). Em relacdo aos precos, 0s
componentes mais apontados como
tendo registrado maior aumento foram
os filtros, o sistema de suspensdo e as
velas de ignicdo, todos mencionados por
5,26% dos participantes.

E notado que em comparacdo aos meses
anteriores, o cenario de escassez se
apresenta mais moderado, com menor
concentra¢do em um unico sistema. A
suspensdo se mantém entre os itens
mais afetados tanto em abastecimento
quanto em preco, indicando persisténcia
de desafios nesse segmento especifico.

ANOVA: vocé sabe o que é?

Nas analises do After.Lab frequentemente nos
referimos a Andlise de Variancia, ou ANOVA. E uma
técnica estatistica usada para comparar as médias de
trés ou mais grupos e verificar se essas médias sao
estatisticamente diferentes entre si. Imagine que vocé
quer descobrir se trés tipos diferentes de dleo de motor
afetam o desempenho de um carro de maneira distinta.
Para isso, vocé testa cada 6leo em varios carros e mede
0 consumo de combustivel de cada um. Depois, vocé
calcula a média do consumo de combustivel para cada
grupo de carros que usou um tipo especifico de éleo.

A ANOVA vai te ajudar a verificar se as diferencas nas
médias de consumo de combustivel entre os trés

tipos de dleo sdo significativas, ou seja, se um tipo de
6leo realmente faz o carro consumir mais ou menos
combustivel, ou se essas variacbes sdo apenas por acaso.
Se a analise mostrar que ha uma diferenca significativa,
vocé pode concluir que pelo menos um dos 6leos tem
um efeito diferente sobre o consumo. Na pesquisa VIES,
a ANOVA serve para verificarmos se realmente existe
diferenca entre o desempenho médio do abastecimento,
preco, compra e venda entre os anos.




NUCLEO DE INTELIGENCIA DE DADOS
DO AFTERMARKET AUTOMOTIVO

Transformar o mercado brasileiro de manutencdao automotiva por meio da
inteligéncia analitica. Essa & a proposta do After.Lab, nucleo de inteligéncia de
negécios da Nhm Novomeio Hub de Midia , responsavel pelos estudos mais
importantes do mercado: Maiores e Melhores em Distribuicdao de Autopecas -
Edicoes Nacional, Regional e Pesados, Prémio Inova, Autop of Mind, MAPA,
ONDA, VIES, META, LUPA e IAA - indice das acoes automotivas.

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

VAMOS FAZER NEGOCIOS INTELIGENTES JUNTOS?
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G TENDENCIAS

Fabricantes até entdo desconhecidos no ocidente ganham espaco e reduzem mercados para 0s gigantes globais

Novas marcas ameacam hegemonia das montadoras tradicionais

Estudo global da KPMG revela que 73% dos executivos brasileiros acreditam que novos entrantes
substituirdo as montadoras tradicionais até 2030 — mas 70% confiam na capacidade das OEMs de

reconquistar protagonismo

A 25?2 edicao da Global Auto-
motive Executive Survey
(GAES), realizada pela KPMG
e divulgada em setembro de
2025, confirma o que muitos
executivos do setor ja perce-
bem na pratica: a industria
automotiva vive um ponto de
inflexdo sem precedentes —
resultado da convergéncia
entre disrupcao tecnoldgica,
tensBes geopoliticas e novas
pressoes regulatorias.

O estudo, que entrevistou
775 executivos em todo o
mundo, incluindo 30 brasi-
leiros, apresenta um panora-
ma detalhado das forcas que
estao redesenhando o setor e
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propde um framework estra-
tégico batizado de “Os Cinco
Ts": Spearhead Transforma-
tion, Master Technology, Earn
Trust, Navigate Tensions e
Thrive Together. Mais do que
conceitos, esses cinco eixos
compdem o que a KPMG
chama de plano de lideran-
¢a para a proxima década da
mobilidade.

A pesquisa expde um parado-
x0 emblematico: De um lado,
73% dos executivos brasi-
leiros acreditam que novos
entrantes substituirdo os
fabricantes tradicionais até
2030 — impulsionados por
startups elétricas, big techs

e novos modelos de mobili-
dade. O movimento ja é visi-
vel no Brasil com o avanco de
marcas chinesas até entao
desconhecidas no mercado
local. De outro lado, 70% dos
entrevistados acreditam que
as OEMs podem recuperar a
lideranca, desde que reconfi-
gurem suas estratégias com
rapidez e coragem.

O diagndstico é direto: a
transformacao deixou de
ser opcional e passou a ser
um imperativo competitivo.
Empresas que resistirem a
mudanca correm o risco de
se tornar irrelevantes em um
mercado que se redefine pela

inovacdo digital, pela regiona-
lizacdo produtiva e pela inteli-
géncia de dados.

O estudo da KPMG identifica
um grupo de 15% de empre-
sas lideres, que se destacam
em inovacao, satisfacdo do
cliente e desempenho opera-
cional. Essas companhias
ja integram IA em decisBes
estratégicas, redesenham
cadeias produtivas com base
em dados regionais e cons-
troem aliancas transversais
para acelerar resultados. A
licdo é inequivoca: a transfor-
macdo, quando bem conduzi-
da, gera resultados concretos
e sustentaveis.

Foto: Shutterstock
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Para a consultoria, a proxima
década da mobilidade nao
sera vencida por uma uUnica
inovacao, mas por quem
conseguir orquestrar trans-
formacdes interdependentes
— tecnoldgicas, operacionais,
culturais e de relacionamento.
A KPMG ressalta ainda que o
sucesso exigira lideranca cola-
borativa, governanca de ecos-
sistemas e o reconhecimento
de que a transformacao digi-
tal é, antes de tudo, humana
e organizacional.

"A transformacdo € inevitavel,
mas quem a adotar de forma
estratégica fara da disrupcao
uma oportunidade de lide-
ranca.” Com essa conclusdo, a
KPMG encerra o estudo reafir-
mando que a reinvenc¢ao do
setor automotivo brasileiro ja
comegou — e que O sUCesso
na era pos-disrupcdo depende-
ra da capacidade das empre-
sas de agir como lideres do
futuro, hoje.

Os Cinco Caminhos da Lideranca

1. Spearhead Transformation -

Liderar a transformacao

17% dos executivos brasileiros afirmam

que suas empresas passarao por uma
transformacado total nos préximos trés anos.

E preciso redefinir o que escala, velocidade

e valor significam para o neg6cio —
repensando estruturas, acelerando decisdes e
incorporando a inteligéncia artificial ao centro

das operacdes.

2. Master Technology -
Dominar a tecnologia

a satisfacdo do cliente é fundamental para a

lucratividade de longo prazo. A confian¢a passa

a ser um ativo mensuravel, sustentado por
relacionamento em tempo real e experiéncias
digitais integradas.

4. Navigate Tensions -
Navegar pelas tensoées

73% das empresas brasileiras afirmam estar
reestruturando suas cadeias de suprimentos,

priorizando modelos regionais ou de producdo
local para consumo local. A regionaliza¢ao

e a sustentabilidade tornam-se dimensdes
estratégicas da resiliéncia.

87% das empresas brasileiras dizem estar

investindo fortemente em IA e tecnologias
emergentes. O desafio, sequndo a KPMG,

é gerir essa digitalizacdo com autonomia e
seguranca, por meio de “zonas de controle
digital” que preservem dados, plataformas e

parcerias estratégicas.

3. Earn Trust - Construir confianca

27% dos executivos brasileiros consideram que

5. Thrive Together - Prosperar juntos

90% das empresas brasileiras dizem que
aliancas e parcerias estratégicas ja contribuiram
ou serdo importantes para o crescimento
dos negdcios. Para a KPMG, prosperar na

nova era automotiva exige ecossistemas
colaborativos e governan¢a compartilhada,

nos quais montadoras, fornecedores e startups
compartilham valor e aprendizado.

Brasil aposta em IA e colaboracdo para navegar a disrupcao global

A leitura cruzada entre o rela-
torio global e o recorte brasi-
leiro da 252 Global Automotive
Executive Survey (GAES), da
KPMG, revela um cenario mais
complexo — e menos linear —
do que o imaginado.

O Brasil ndo esta entre os
paises que mais avan¢am na
transformacao total de suas
operac¢des: apenas 17% dos

executivos acreditam que suas
empresas passarao por uma
reconfiguracdo completa nos
proximos trés anos, frente a
36% no mundo.

Mas o pais se destaca em
outros vetores que defi-
nem a nova lideranca auto-
motiva: investimento em
inteligéncia artificial, foco
no relacionamento com o

cliente e valorizacdo de alian-
cas estratégicas.

Enguanto a média das econo-
mias globais discute a rees-
truturacao profunda de seus
modelos de negdcio, o Brasil
segue uma rota mais pragma-
tica — combinando digitaliza-
cdo acelerada, proximidade
com o consumidor e busca
de eficiéncia incremental:

87% dos executivos brasilei-
ros afirmam investir forte-
mente em IA e tecnologias
emergentes, uma propor-
cdo alinhada a média global
(86%). Essa aposta traduz o
esforco das empresas locais
em usar a tecnologia como
alavanca de competitividade,
mesmo sem promover gran-
des rupturas estruturais.
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Outro diferencial brasileiro é a
importancia atribuida a satis-
facao do cliente: embora o
indice nacional seja de 27%,
abaixo do que alguns espera-
riam, ainda supera o patamar
médio global e demonstra um
reconhecimento crescente de
que a confianca € um ativo
estratégico.

Essa percepcao reflete um
traco cultural do merca-
do automotivo brasileiro
— especialmente no After-
market, onde o relacionamen-
to humano e a fidelizacao sao
fatores decisivos de valor.

O estudo global mostra que
68% das empresas ja reestru-
turam suas cadeias de supri-
mentos com base em modelos
regionais. No Brasil, o movi-
mento é mais presente: 73%
dos executivos afirmam estar
reestruturando ou planejando
reestruturar cadeias regionais,
e ganha forca com a aproxi-
magao entre fabricantes,
fornecedores e startups — um
passo importante na agenda
de resiliéncia e sustentabili-
dade produtiva. Até porque
nosso pais tem dimensdes
continentais e grandes desa-
fios logisticos.

Por fim, as aliancas estraté-
gicas se consolidam como
um dos pilares da competi-
tividade brasileira: 90% dos
executivos reconhecem que
parcerias serao determinan-
tes para o crescimento futuro,
indice superior ao observado
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globalmente (77%).

A logica é clara: em um
ecossistema de margens
pressionadas e incertezas
tecnoldgicas, colaborar é a
nova forma de competir.

A conclusdao é que o Brasil
talvez nao lidere em transfor-
macdo total, mas se sobressai
pela capacidade de responder
com agilidade, pragmatismo
e colaboracdo aos mesmos
choques que desafiam o resto
do mundo.

Se o futuro global depende da
integracao entre tecnologia,
confianca e aliancas, o mercado
brasileiro parece ja ter enten-
dido o recado — e adaptado o
roteiro a sua propria realidade.

Brasil x Mundo — Sintese Comparativa

Dimensdo Global  Brasil

Transformacdo total (3 anos) 36% 17%
Investimento em IA e tecnologias emergentes 86% 87%
Satisfacdo do cliente como fator critico ~16%  27%
Cadeia de suprimentos regionalizada 68%  73%
Parcerias estratégicas para crescimento 77%  90%

Cinco licdes do estudo para o setor automotivo brasileiro

1. Transformar é mais do que digitalizar — é redefinir o que

é escala e valor.

2. Investir em IA ndo basta — é preciso dominar a
governanca tecnoldgica.

3. Confianca é o novo diferencial competitivo.

4. Regionalizar a producao é estratégia, nao tendéncia.

5. Colaborar é a nova forma de competir.

TRANSFORMAR LIDERA

TRANSFORMACAO

MUDANGA COMO OPORTUNIDADE DE LIDERANCA EM
MEIO A DISRUPCAC



INTERNACIONAL

Falta de semicondutores volta a preocupar setor automotivo

A escassez de semicondutores
continua sendo um problema
global e ameaca parar mais
linhas de montagem. A falta
dos componentes se agravou
durante a pandemia e desde
entao nao foi possivel reto-
mar a normalidade.

Na segunda quinzena de
outubro, a Associacao Euro-
peia de Fabricantes de Auto-
moveis (ACEA) manifestou
profunda preocupacdo com
a possibilidade de graves
interrupcdes na producao
de veiculos na Europa caso a
paralisacao no fornecimento
de chips da Nexperia ndo seja
resolvida imediatamente.
Em 10 de outubro, fabrican-
tes de automoéveis e seus
fornecedores receberam um
comunicado da Nexperia
descrevendo uma sequéncia
de eventos que a impede de
continuar garantindo a entre-
ga de chips para a cadeia de
suprimentos automotiva.

A Nexperia é uma fornece-
dora importante e de grande
volume de semicondutores
amplamente utilizados em
unidades de controle eletrdni-
co dos sistemas elétricos dos
veiculos, entre outros compo-
nentes. Sem esses chips, os
fornecedores automotivos
europeus ndo conseguem
produzir as pe¢as e compo-
nentes necessarios para abas-
tecer as montadoras, o que

ameaca a paralisacdo das
linhas de producao.

Embora a industria ja compre
chips semelhantes de outros
fabricantes, o processo de
homologagdo de novos forne-
cedores para componen-
tes especificos, bem como o
aumento da producdo, pode
levar varios meses, enquanto
o0s estoques atuais de chips da
Nexperia devem durar apenas
algumas semanas.

“As montadoras tomaram
medidas nos ultimos anos
para diversificar suas cadeias
de suprimento, mas o risco
nunca pode ser reduzido a
zero. Trata-se de uma ques-
tao intersetorial que afeta um
grande numero de fornecedo-
res e praticamente todos os
nossos associados”, afirmou
Sigrid de Vries, diretora-ge-
ral da ACEA. “De repente, nos
encontramos nessa situacao
alarmante. Precisamos urgen-
temente de solu¢des rapidas
e pragmaticas de todos os
paises envolvidos”.

No final de setembro, o setor
industrial da Unidao Europeia ja
havia divulgado nota em apoio
a Declaracao da Coalizao de
Semicondutores, que reco-
nhece a amplitude dos desa-
fios enfrentados pela indUstria
europeia e reflete as necessi-
dades do setor olhando para o
futuro. Na nota, os signatarios
afirmam que a industria de

semicondutores esta crescen-

do — e continuara crescendo

— especialmente em merca-

dos-chave como inteligéncia

artificial (infraestrutura e apli-
cacdes), automotivo, automa-

¢do industrial, data centers e

conectividade, infraestrutu-

ra energética, aeroespacial e

defesa e que o momento de

aproveitar esse crescimento é

agora. “Assumir fortemente a

lideranca e executar as priori-

dades estabelecidas na decla-
racdo é fundamental para
atrair o nivel de investimen-
to necessario para sustentar

e expandir o desenvolvimento

e a producao de semicondu-

tores — tanto de base quanto

de ponta — na Europa, no
curto prazo”.

Para isso, sdo sugeridas trés

acdes principais:

+ Acao ousada e clara respon-
sabilidade por parte da
Comissao Europeia e dos
Estados-Membros para dar
vida a Declaracao;

+ Estabelecer as condic¢bes
prévias necessarias para um
ambiente de negdcios sauda-
vel, incluindo simplificacao
regulatéria e administrati-
va, programas de incenti-
vo, licenciamento mais agil,
acesso a rede elétrica, forne-
cimento de energia esta-
vel, infraestrutura de apoio
confiavel, atracdo de talen-
tos, comércio livre e justo,
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acesso seguro a matérias-pri-
mas criticas, e uma mudanca
de mentalidade na formula-
cao de politicas para setores
altamente estratégicos como
o de semicondutores — insti-
tucionalizando a participacao
da indUstria nesse processo;
Desenvolver uma propos-
ta de valor orientada pelo
mercado e pela indUstria, que
conecte os mercados finais
europeus e globais, e facili-
te parcerias e investimentos
europeus e internacionais.
Governo e industria devem
trabalhar em estreita coor-
denacdo para garantir que o
desenvolvimento do ecossis-
tema acompanhe a deman-
da na Europa e além. Essa
proposta de valor também
deve incluir uma avaliacdo do
potencial de receita, das capa-
cidades de producdo necessa-
rias e uma analise dos fatores
de investimento relevantes
(custos, riscos e condicdes
locais na UE).

Componentes tém demanda cada
vez maior em diferentes segmentos
industriais
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