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Recente visita a um varejo de porte 
médio para grande na capital de São 
Paulo revelou um cenário um tanto 
atípico. Naquela loja, em que os clien-
tes costumavam se acumular em 
frente ao balcão esperando a cha-
mada por senha, não havia quase 
ninguém. O totem para retirada 
de senhas repousava esquecido 
próximo à entrada, mostrando-se 
totalmente desnecessário. Esta é 
uma situação real, aconteceu de fato.
O movimento de queda nas vendas 
do varejo de autopeças, ao que 
tudo indica, veio para ficar até o final 
de 2025. Não se trata de um fenô-
meno recente. Desde maio a pes-
quisa MAPA vem apurando redução 
dos negócios semana após semana, 
com pequenos respiros pontuais. 
No gráfico publicado nesta edição, 
você vai encontrar exatamente a 
mesma trajetória.
A reportagem do Novo Varejo já 
investigou as causas deste momento 
desafiador que se consolidou no 
segundo semestre do ano. A con-
juntura que o mercado enfrenta tem 
raiz na saúde financeira do consumi-
dor, afetada pela falta de crédito e a 
dificuldade que os assalariados vêm 
enfrentado para acompanhar o custo 
de vida. Embora em geral as oficinas 
permaneçam com movimento, o 
tíquete médio tem sido menor por-
que os proprietários dos veículos se 
limitam aos serviços verdadeiramente 
essenciais. Há quem prefira encostar 
o carro e recorrer ao Uber, ou mesmo 
ao transporte público.
Ao cruzar a queda nas vendas com a 
redução da reposição nos estoques, 
apuramos outro dado para além do 
óbvio – naturalmente menos ven-
das exigem menos compras. Mas, 
também, é importante destacar que 
este movimento de certa forma con-
firma a modernização na gestão dos 
varejos na medida em que as lojas 
são capazes de ajustar em tempo 

real o perfeito equilíbrio entre movi-
mento no balcão e readequação dos 
estoques, o que indica a adoção de 
sistemas muito mais eficientes que 
modelos empíricos do passado.
O impacto da desaceleração no 
Aftermarket Automotivo apurado 
pela pesquisa MAPA já é sentido 
também pelas indústrias de autope-
ças. De acordo com o mais recente 
relatório divulgado pelo Sindipeças, 
relativo a agosto e publicado nesta 
edição, o destaque negativo para 
os fabricantes de componentes 
automotivos foi exatamente o mer-
cado de reposição, que vem apre-
sentando resultados cada vez mais 
fracos. Desde junho, observa-se ace-
leração na queda da variação anual 
e perda de fôlego no crescimento 
acumulado do ano, chegando em 
agosto a -13,8% na variação intera-
nual e apenas +2,2% no acumulado 
do ano, tendência observada tanto 
na linha leve quanto na pesada.
Os índices do Sindipeças se casam 
na medida exata com o desempe-
nho negativo do varejo apurado 
pelo MAPA com reflexos, portanto, a 
partir de junho para as indústrias, o 
que ratifica o valor para os estrategis-
tas da reposição do estudo semanal 
realizado pelo After.Lab.
Este movimento de retração resultou 
em uma completa reportagem sobre 
o assunto em nossa edição 473. Se 
você não leu, fica o convite. O texto é 
esclarecedor e vai te ajudar a enten-
der o momento que o Aftermarket 
Automotivo atravessa. O link é este: 
https://www.flipsnack.com/novova 
rejofulldigital/digital-473/full-view.
html. E como o assunto está em alta, 
e assim deve permanecer pelos pró-
ximos meses, queremos ouvir sua 
visão acerca do desempenho do 
mercado neste segundo semestre. 
Se puder contribuir, envie seu comen-
tário para o e-mail jornalismo@ 
novomeio.com.br. Te esperamos.

Momento difícil para o varejo

Por Claudio Milan
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Executiva de Recursos Humanos 
conta como vem estruturando 
ações para reduzir a escassez 
de mão de obra para o setor 
automotivo.

Embora a categoria peças e 
acessórios seja campeã de vendas 
nos marketplaces, ainda falta 
confiança para a compra de itens 
mais técnicos.

Escassez no fornecimento de 
semicondutores volta a ser 
preocupação para o setor 
automotivo e fabricantes europeus 
estão preocupados.

Painel no Seminário da Reposição 
Automotiva debate a presença das 
mulheres no Aftermarket Automotivo 
e a importância destas executivas.

08 Entrevista

26 Diversidade 32 After.Lab

12 Capa 20 Internacional

Pesquisa Mapa continua flagrando 
movimento de queda nas vendas do 
varejo de autopeças em todo o país. 
Confira os estudos do After.Lab.
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Há pouco tempo, quando se 
ouvia o termo ‘sustentabilida-
de’, era quase inevitável pensar 
quase que estritamente na 
questão ambiental. A popula-
rização da sigla ESG (Environ-
mental, Social and Governance), 
no entanto, já trouxe em seu 
próprio significado a percepção 
de que este conceito transcen-
de os limites da preservação do 
meio ambiente e tem envolvi-
mento direto com a sociedade 
e a gestão dos processos que 
regem relações pessoais e profis-
sionais. Dentro deste contexto, 

a Fecomércio – que já possuía 
o Conselho de Sustentabilida-
de – decidiu criar o ‘Comitê ESG’ 
para trabalhar a pauta de uma 
maneira mais holística junto às 
empresas dos setores de varejo 
e serviços. A virada de chave foi 
importante. Afinal, por muito 
tempo os varejistas estiveram na 
periferia dos discursos acerca do 
tema devido à pouca relação que 
têm com a fabricação dos produ-
tos e os resíduos e poluentes 
decorrentes deste processo.
Há 100 edições, nossa repor-
tagem aprofundava o debate 

sobre a inserção do Aftermar-
ket Automotivo nas práticas do 
ESG. A indústria, até por uma 
questão de compliance, esta-
vam avançadas no conceito. 
Porém, conforme descíamos a 
cadeia de negócios do merca-
do, o engajamento se reduzia 
substancialmente.
Mesmo assim, sabedores de suas 
responsabilidades na promoção 
da diversidade em seus ambien-
tes, bem como amadurecidos 
em seus papéis na condução de 
uma operação eficiente e desen-
volvimento de áreas ligadas à 

logística reversa, alguns negó-
cios vinham aumentado enga-
jamento na pauta ESG. Sobre 
este cenário de mudança, em 
que ainda há um gap conside-
rável entre os diferentes portes 
de empresa do país, a assessora 
técnica da área na Fecomércio, 
Cristiane Cortez, falava à nossa 
reportagem sobre medidas práti-
cas que não apenas poderiam 
ser adotadas com pouco inves-
timento, mas que se revertiam 
quase que instantaneamente em 
ganhos financeiros e de reputa-
ção para os negócios.

HÁ 100 EDIÇÕES

Varejo ainda busca conexão com a pauta ESG 
A edição 382 do Novo Varejo mostrava medidas práticas que poderiam ser adotadas com pouco investimento para inaugurar esse conceito 
nas lojas
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PORTFÓLIO COMPLETO DAS MELHORES MARCAS
E ENTREGAS EM TODO O BRASIL?

Conte com
nossa gente.

tá na

tá na

Compre OnlineMaquininha 
Pronto!

PortfólioAgilidade
na Entrega

AcessóriosMotopeçasLinha PesadaLinha Leve

Tudo o que você precisa para fazer o melhor negócio em peças para auto, moto e acessórios.

@pellegrinoautopecas

Pellegrino Autopeças

Pellegrino Distribuidora de Autopeças

0800 020 0700

Escaneie
o QR Code
e acesse o
compreonline.
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ENTREVISTA

A escassez de mão de obra no 
Aftermarket Automotivo foi uma 
das pautas da 11ª edição do 
Fórum IQA da Qualidade Auto-
motiva, realizado no último dia 9 
de outubro. Amplamente deba-
tido pelas lideranças do setor, o 
tema já deixou de ser uma preo-
cupação distante para se tornar 
realidade sentida no dia a dia 
das empresas.
Mesmo gigantes como o Grupo 
Carbel, dono de uma das maio-
res redes de concessionárias e 
serviços automotivos do país, já 
convivem com o desafio de atrair 
e reter profissionais qualificados. 
O problema, reconhece a empre-
sa, é tão estrutural que passou a 
demandar uma atuação direta do 
próprio setor produtivo, que tem 
assumido parte da responsabili-
dade pela formação de novos 
talentos e ressignificação dos 
postos na cadeia de reposição.
À frente dessa estratégia está 
Juliana Campos Franco, Diretora 
Superintendente de Gente e
Gestão do grupo. Com duas 
décadas de experiência em 
desenvolvimento organizacional 
e cultura corporativa, ela lidera 
projetos voltados à qualificação 
técnica e à valorização das carrei-
ras do setor automotivo.
Em entrevista exclusiva ao Novo 
Varejo, Juliana analisou o cenário, 

Transformação de imagem é crucial para atrair talentos no aftermarket
Diretora de RH detalha como gigante do setor automotivo atua para minimizar falta de mão de obra e diz 
que problemas só serão solucionados com articulação entre entidades, poder público e empresas

deu exemplos práticos dos proje-
tos que vem implementando 
para enfrentar a escassez de mão 
de obra e defendeu ações articu-
ladas entre entidades do setor 
público em prol de uma integra-
ção mais efetiva entre o ensino 
técnico e o setor produtivo.

Novo Varejo - Nos últimos anos, 
diferentes entidades do setor 
automotivo têm alertado para 
a falta de profissionais qualifi-
cados no aftermarket como um 
todo. Como vocês enxergam 
esse cenário hoje? A carência 
de mão de obra é pontual ou 
estrutural no Brasil?
Juliana Campos Franco - O 
setor automotivo vem passan-
do por uma transformação 
profunda, com novos sistemas 
eletrônicos, veículos híbridos e 
conectados, o que tem amplia-
do a necessidade de atualização 
técnica constante. Nesse contex-
to, a demanda por profissionais 
qualificados cresce. No entan-
to, entendemos que o desafio é 
realmente estrutural e reflete um 
descompasso histórico entre a 
formação técnica e as demandas 
reais do mercado automotivo.

Novo Varejo - O setor tem 
enfrentado dificuldades tanto 
para atrair jovens quanto para 

reter profissionais experien-
tes. Que fatores explicam esse 
desinteresse crescente pelas 
profissões ligadas à manuten-
ção automotiva, como vende-
dor de autopeças?
Juliana Campos Franco - Exis-
tem alguns fatores combina-
dos que ajudam a explicar 
esse cenário. O primeiro é uma 
percepção de que as profissões 
ligadas à manutenção automoti-
va são pouco inovadoras, o que 
não reflete a realidade atual do 
setor, cada vez mais tecnológico 
e conectado. O segundo ponto 
em relação aos jovens é o distan-
ciamento entre as escolas técni-
cas e as empresas, o que dificulta 
a vivência prática e a clareza 
sobre o potencial de carreira 
nesse segmento. Em relação aos 
profissionais experientes, obser-
vamos que muitos não encon-
tram programas estruturados de 
atualização ou planos de desen-
volvimento, o que leva à evasão 
ou migração para outros seto-
res. Portanto, há um desafio de 
posicionamento de imagem e de 
valorização profissional, tanto na 
entrada quanto na permanência.

Novo Varejo - Com a chega-
da de veículos eletrificados, 
conectados e mais tecno-
lógicos, como vocês têm 

observado a adaptação dos 
profissionais e das próprias 
empresas do aftermarket? A 
falta de atualização técnica é 
um dos principais gargalos?
Juliana Campos Franco - Sem 
dúvida. A atualização técnica é 
hoje um ponto de atenção do 
setor. A velocidade com que as 
tecnologias embarcadas evoluem 
exige um profissional com perfil 
de aprendizado contínuo. No 
entanto, muitos ainda foram 
formados em um contexto analó-
gico, e as empresas precisam 
investir em capacitação cons-
tante para que essa transição 
ocorra. No nosso grupo, temos 
intensificado treinamentos inter-
nos e parcerias com fabricantes 
e instituições especializadas para 
garantir que os times estejam 
preparados para atuar em veícu-
los cada vez mais modernos, com 
componentes eletrônicos e diag-
nósticos digitais.

Novo Varejo - Você pode dar 
exemplos concretos de como 
estão atuando nessa frente?
Juliana Campos Franco - Claro. 
Temos adotado uma estratégia 
de formação interna contínua, 
com foco em desenvolver talen-
tos. Criamos programas de capa-
citação técnica e comportamental 
voltados a funções-chave, como 
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mecânicos, consultores de servi-
ços e vendedores de autopeças. 
Além disso, ampliamos parce-
rias com fornecedores e insti-
tuições de ensino para alinhar 
conteúdos às novas tecnologias 
do setor. O objetivo é formar um 
pipeline de profissionais prepa-
rados e não depender apenas 
da oferta externa. Lançamos no 
mês de outubro o projeto Empre-
ga Mais Carbel. É uma ação inédi-
ta e que, com a nossa expertise 
de mais de cinco décadas, esta-
mos investindo na formação de 
novos talentos em vendas. É 
uma forma de contribuir com o 
mercado e reforçar nosso papel 
como agente de transformação 
social e econômica.

Novo Varejo - Vocês têm 
procurado entidades e parcei-
ros para estabelecer mode-
los de cooperação voltados a 
não só qualificar esses profis-
sionais, mas também a atrair 
interessados no setor?
Juliana Campos Franco - Sim. 
Temos buscado ampliar o diálo-
go com escolas profissionali-
zantes, associações de classe 
e parceiros estratégicos para 
desenvolver trilhas formati-
vas integradas, que conectam 
teoria e prática desde os primei-
ros estágios de formação. Nosso 
entendimento é que o desafio 
não se resolve apenas com capa-
citação técnica, mas com uma 
estratégia conjunta de atração 
de talentos para o setor auto-
motivo. Isso inclui comunicação 

com jovens, como também 
programas de estágio e apren-
dizes e a criação de jornadas de 
carreira claras, que tornem o 
segmento mais atrativo.

Novo Varejo - É possível, por 
exemplo, ressignificar o papel 
da reposição automotiva 
diante das novas tecnologias 
e da transição energética?
Juliana Campos Franco - É 
totalmente possível e neces-
sário. A reposição automotiva 
precisa se reposicionar como 
um segmento essencial da mobi-
lidade do futuro. Hoje, trabalhar 
nesse setor significa lidar com 
conectividade, eficiência ener-
gética, sustentabilidade e inova-
ção. A comunicação com as 
novas gerações deve evidenciar 
esse lado tecnológico e o impac-
to social do segmento. Temos 
procurado fazer isso mostran-
do que a oficina moderna é um 
hub de tecnologia, dados e solu-
ções inteligentes para o cliente. A 
transformação de imagem é um 
passo crucial para atrair talentos.

Novo Varejo - Além da qualifi-
cação técnica, que outros fato-
res dificultam a ampliação 
da força de trabalho no after-
market - como remuneração, 
informalidade, ausência de 
plano de carreira ou falta de 
reconhecimento social?
Juliana Campos Franco - 
Todos esses fatores exercem 
influência. A ausência de planos 
de carreira estruturados e de 

reconhecimento profissional 
ainda é um ponto sensível. Muitos 
veem as funções técnicas como 
transitórias e não como carreiras 
de longo prazo. Além disso, parte 
do setor ainda opera em estru-
turas informais, o que reduz a 
percepção de estabilidade e atra-
tividade. Por isso, investimos em 
ambientes de trabalho organiza-
dos, seguros e com perspectiva 
de crescimento. Isso é funda-
mental para fortalecer o setor e 
consolidar uma cultura de valo-
rização da mão de obra técnica.

Novo Varejo - Há políticas 
ou programas nacionais que 
poderiam ser aprimorados 
para atacar o problema da 
escassez de mão de obra? 
O que falta para transfor-
mar a formação técnica em 

prioridade nacional no setor 
automotivo?
Juliana Campos Franco - Falta 
uma integração efetiva entre o 
sistema de ensino técnico e o 
setor produtivo. Existem boas 
iniciativas em andamento, mas 
ainda não conversam com a 
realidade das empresas. É neces-
sário repensar currículos, meto-
dologias e incentivos para que a 
formação técnica volte a ser vista 
como um caminho de prestígio e 
empregabilidade. Programas de 
incentivo fiscal, apoio à aprendi-
zagem e certificações setoriais 
poderiam impulsionar esse movi-
mento. Acreditamos que o Brasil 
precisa resgatar o valor da educa-
ção profissional como vetor de 
competitividade, especialmente 
em setores estratégicos como o 
automotivo.

Juliana avalia que desafio é estrutural e reflete descompasso histórico
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MAIS QUE DISTRIBUIDORA,

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

Fornecendo autopeças de qualidade, com entrega rápida e compromisso 

com o seu negócio, a Sama é a sua parceira de confiança quando 

o assunto são soluções para o mercado automotivo. Experiência 

e excelência a serviço da sua empresa. Conte conosco para seguir evoluindo.

TM

Encontre as melhores marcas e fornecedores do setor automotivo.
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Mercado ainda resiste à compra de itens 
técnicos no ambiente digital
Marketplaces e plataformas de tecnologia investem em ferramentas para 
modificar o cenário
A venda de itens automotivos no ambiente 
digital já é uma realidade. Prova disso, é que 
dois dos maiores marketplaces em atuação 
no país têm a categoria como um dos seus 
principais focos de atuação. Com presença 
mais tradicional no aftermarket, o Mercado 
Livre já consolidou sua divisão de 'autope-
ças e acessórios' como uma de suas fontes 
de receita mais relevantes. Isso porque, 
pelo menos desde 2022, esses produtos 
se desatacam como líderes considerando 
todas as demais categorias em volume de 
vendas. Mais recentemente, o marketpla-
ce argentino passou a contar com uma 
concorrência cada vez mais acirrada da 
Shopee que, de janeiro para cá, fez inves-
timentos robustos em sua área de 'Auto & 
Moto', incluindo a abertura de lojas oficiais 
de mais de 40 grandes marcas do setor.
Em meio a todo esse movimento, porém, 
ainda existe uma barreira importante para 
que possamos cravar o comércio digital 
de peças por meio de marketplaces como 
uma via de concorrência às vendas realiza-
das diretamente pelas lojas e distribuidores 
de autopeças.
Isso porque, especialistas no comércio digi-
tal do aftermarket e os próprios porta-vozes 
dos marketplaces afirmam que a maioria 
esmagadora dos itens vendidos nesses 
espaços consiste em acessórios automo-
tivos e peças de aplicação 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 período de 
abril e setembro de 2025, a Shopee mencio-
nou produtos como: Escapamento (Piauí), 
Ar-condicionado para carro (Paraíba), Kit de 
Relação, Tração e Transmissão (Pernambu-
co), Kit de Sistema de Freio (Maranhão), Kit 
4 Rodas Aro 17 (Amapá), Roda de Liga Leve 
(Sergipe), Jogo de 4 Pneus (Minas Gerais e 
Espírito Santo).
Segundo Thiago Trincas, CEO da Seconds 
– startup curitibana que desenvolve tecno-
logia para marketplaces –, a predominân-
cia desse perfil de produtos em relação 
àqueles mais conectados com a chamada 
'mecânica pesada', se deve a um conjunto 
de fatores relacionados à confiança, sobre-
tudo do reparador. "Entre essas barreiras, 
eu destacaria dúvidas quanto à qualidade 
e garantia, dificuldade em validar a compa-
tibilidade, custos e complexidade logísti-
ca para devoluções, além da confiança no 
vendedor", afirma Trincas.
Em complemento ao líder da Seconds, o 
fundador e header do Compre Sua Peça, 
Iago Átila, aponta que, além da confian-
ça, o mercado digital ainda carece, muitas 
vezes, de detalhamento nas informações 
disponíveis em alguns canais. “O que temos 
percebido é que quando o comprador 
encontra uma peça com descrição comple-
ta, imagens e garantia de compatibilidade, 
ele se sente seguro e finaliza a compra”, 
comenta Átila.

Por Lucas Torres
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CAPA

Embora os números ainda 
mostrem o predomínio de 
acessórios e peças de apli-
cação mais simples nas 
vendas online, há uma mobi-
lização crescente tanto de 
marketplaces quanto de 
empresas de tecnologia para 
mudar esse cenário.
O objetivo é claro: tornar 
o ambiente digital mais 
seguro e confiável para a 
comercialização de peças de 
maior complexidade técni-
ca, ampliando o alcance das 
plataformas e oferecendo 
aos consumidores e repara-
dores a mesma precisão e 
assertividade que se espera 
de um balcão físico.
No centro dessas iniciativas 

estão as ferramentas de 
compatibilidade, sistemas 
que conectam automatica-
mente cada peça às especi-
ficações dos veículos para os 
quais ela é aplicável conside-
rando marca, modelo, versão, 
motorização e ano. Essas 
ferramentas atuam como 
um elo técnico essencial 
entre vendedor e comprador, 
reduzindo erros de aplicação 
e devoluções, dois dos maio-
res gargalos da venda digital 
de autopeças.
De acordo com Thiago Trin-
cas, da Seconds, a popula-
rização das novas soluções 
vem transformando o dia a 
dia das operações online. 
“Essas funcionalidades dimi-
nuem o número de devolu-
ções e erros e já estão 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 
informações em massa, redu-
zindo drasticamente o tempo 
de cadastro do anúncio”.
Trincas ressalta ainda que o 
uso de dados em tempo real 
é decisivo para entender as 
flutuações de demanda e as 
variações de compatibilidade 

conforme a frota circulante 
se renova. Em outras pala-
vras, trata-se de um mercado 
dinâmico, que exige leitura 
contínua e tecnologia apli-
cada ao detalhe, um desafio 
que, até poucos anos atrás, 
parecia distante da realidade 
do aftermarket digital.
Quem também enxer-
ga o poder transformador 
dessas ferramentas é Iago 
Átila, fundador da Compre 
Sua Peça, 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 validação técnica 
automatizada, garantindo 
que o cliente compre exata-
mente a peça certa para o 
veículo dele. Como a maio-
ria dos compradores online 
não é técnica, essas ferra-
mentas, especialmente com 
o avanço da inteligência 
artificial, começam a atuar 
como assistentes de compra 
inteligentes, interpretando 
diagnósticos e sugerindo o 
produto correto”, destaca.
Segundo o executivo, a 
aplicação das soluções 
não só reduz devoluções 

e melhora a experiência 
do usuário, como também 
abre espaço para que peças 
mais complexas passem a 
ser comercializadas com 
segurança e previsibilida-
de. “À medida que os catá-
logos digitais e os bancos 
de dados automotores se 
integram, a validação da 
compatibilidade se torna 
mais automatizada e confiá-
vel. Com isso, o e-commer-
ce tende a evoluir de um 
modelo baseado em conve-
niência para um modelo de 
eficiência e precisão, em 
que até peças de mecâ-
nica pesada poderão ser 
compradas online com 
segurança e agil idade”, 
projeta Átila.

Marketplaces e empresas de tecnologia se mobilizam para 
mudar cenário

Iago Átila defende que e-commerce evoluirá 
para um modelo de eficiência e precisão
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Funcionalidades reduzem ocorrências de 
devoluções, diz Thiago Trincas
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CAPA

Validando as ferramentas 
de compatibilidade como 
tecnologias essenciais para 
a expansão das vendas de 
peças críticas em platafor-
mas online, a Shopee seguiu 
o mesmo caminho do Merca-
do Livre e tem investido signi-
ficativamente na tecnologia. 
De acordo com Felipe Lima, 
Head de Desenvolvimento de 
Negócios da empresa, essa 
tecnologia tem sido um dos 
pilares da expansão da cate-
goria Auto & Moto, uma das 
prioridades estratégicas da 
companhia em 2025.
“Nosso filtro de compatibili-
dade permite que,  ao buscar 
uma peça, o consumidor 
possa selecionar o modelo 
e o ano do veículo para veri-
ficar se o item é compatível 
já na plataforma. Mas fomos 
além. Junto dessa função 
automatizada, há a possi-
bilidade de tirar dúvidas 
técnicas diretamente com o 
próprio vendedor antes da 
compra”, reforçou.

Apesar desse amplo reconhe-
cimento da importância das 
ferramentas de compatibilida-
de, Lima afirma que a conso-
lidação dos marketplaces 
como espaços tão relevantes 
quanto as lojas físicas para a 
venda de todas as categorias 
de peças também está atre-
lada a iniciativas de engaja-
mento profissional, capazes 
de aproximar oficinas e mecâ-
nicos das plataformas.
“Estamos em um momen-
to em que os mecânicos, 
e não só os consumidores 
finais, já estão se tornan-
do parte ativa do ecossis-
tema do marketplace. Foi 
pensando nisso que criamos 
iniciativas como o Progra-
ma de Criadores e Afiliados 
da Shopee. Nele, o próprio 
profissional pode indicar ao 
cliente o link do produto que 
precisa ser comprado para 
um reparo ou manutenção. 
Após a compra, ele recebe 
uma comissão pela venda. 
Além disso, lançamos o Clube 

do Mecânico, que oferece 
descontos e condições espe-
ciais”, explicou.
Esse tipo de estratégia, 
aliás, é visto pelos especia-
listas como um passo deci-
sivo na profissionalização da 
jornada digital de compra de 
autopeças, em que o repa-
rador deixa de ser apenas 
um intermediário e passa a 
atuar como curador técni-
co e influenciador de deci-
são de compra, função que 
ele já exerce há décadas no 

ambiente físico.
Do ponto de vista de merca-
do, a soma de todos esses 
movimentos, tecnológicos, 
comerciais e culturais aponta 
para uma transformação 
gradual e inevitável. Assim, a 
aposta é que, em um futuro 
próximo – à medida que as 
ferramentas de compati-
bilidade se consolidam e a 
cadeia ganha fluidez digital 
– a fronteira entre o balcão 
físico e o marketplace final-
mente desapareça. 

Mecânico ganha espaço no ecossistema dos marketplaces

Felipe Lima conta que plataforma tem canal para esclarecer dúvidas direto com vendedor
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A escassez de semicondutores 
continua sendo um problema 
global e ameaça parar mais 
linhas de montagem. A falta 
dos componentes se agravou 
durante a pandemia e desde 
então não foi possível reto-
mar a normalidade.
Na segunda quinzena de 
outubro, a Associação Euro-
peia de Fabricantes de Auto-
móveis (ACEA) manifestou 
profunda preocupação com 
a possibilidade de graves 
interrupções na produção 
de veículos na Europa caso a 
paralisação no fornecimento 
de chips da Nexperia não seja 
resolvida imediatamente.
Em 10 de outubro, fabrican-
tes de automóveis e seus 
fornecedores receberam um 
comunicado da Nexperia 
descrevendo uma sequência 
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 eletrôni-
co dos sistemas elétricos dos 
veículos, entre outros compo-
nentes. Sem esses chips, os 
fornecedores automotivos 
europeus não conseguem 
produzir as peças e compo-
nentes necessários para abas-
tecer as montadoras, o que 

ameaça a paralisação das 
linhas de produção.
Embora a indústria já compre 
chips semelhantes de outros 
fabricantes, o processo de 
homologação de novos forne-
cedores para componen-
tes específicos, bem como o 
aumento da produção, pode 
levar vários meses, enquanto 
os estoques atuais de chips da 
Nexperia devem durar apenas 
algumas semanas.
“As montadoras tomaram 
medidas nos últimos anos 
para diversificar suas cadeias 
de suprimento, mas o risco 
nunca pode ser reduzido a 
zero. Trata-se de uma ques-
tão intersetorial que afeta um 
grande número de fornecedo-
res e praticamente todos os 
nossos associados”, afirmou 
Sigrid de Vries, diretora-ge-
ral da ACEA. “De repente, nos 
encontramos nessa situação 
alarmante. Precisamos urgen-
temente de soluções rápidas 
e pragmáticas de todos os 
países envolvidos”.
No final de setembro, o setor 
industrial da União Europeia já 
havia divulgado nota em apoio 
à Declaração da Coalizão de 
Semicondutores, que reco-
nhece a amplitude dos desa-
fios enfrentados pela indústria 
europeia e reflete as necessi-
dades do setor olhando para o 
futuro. Na nota, os signatários 
afirmam que a indústria de 

semicondutores está crescen-
do — e continuará crescendo 
— especialmente em merca-
dos-chave como inteligência 
artificial (infraestrutura e apli-
cações), automotivo, automa-
ção industrial, data centers e 
conectividade, infraestrutu-
ra energética, aeroespacial e 
defesa e que o momento de 
aproveitar esse crescimento é 
agora. “Assumir fortemente a 
liderança e executar as priori-
dades estabelecidas na decla-
ração é fundamental para 
atrair o nível de investimen-
to necessário para sustentar 
e expandir o desenvolvimento 
e a produção de semicondu-
tores — tanto de base quanto 
de ponta — na Europa, no 
curto prazo”.
Para isso, são sugeridas três 
ações principais:
•	 Ação ousada e clara respon-

sabilidade por parte da 
Comissão Europeia e dos 
Estados-Membros para dar 
vida à Declaração;

•	 Estabelecer as condições 
prévias necessárias para um 
ambiente de negócios saudá-
vel, incluindo simplificação 
regulatória e administrati-
va, programas de incenti-
vo, licenciamento mais ágil, 
acesso à rede elétrica, forne-
cimento de energia está-
vel, infraestrutura de apoio 
confiável, atração de talen-
tos, comércio livre e justo, 

acesso seguro a matérias-pri-
mas críticas, e uma mudança 
de mentalidade na formula-
ção de políticas para setores 
altamente estratégicos como 
o de semicondutores — insti-
tucionalizando a participação 
da indústria nesse processo;

•	 Desenvolver uma propos-
ta de valor orientada pelo 
mercado e pela indústria, que 
conecte os mercados finais 
europeus e globais, e facili-
te parcerias e investimentos 
europeus e internacionais. 
Governo e indústria devem 
trabalhar em estreita coor-
denação para garantir que o 
desenvolvimento do ecossis-
tema acompanhe a deman-
da na Europa e além. Essa 
proposta de valor também 
deve incluir uma avaliação do 
potencial de receita, das capa-
cidades de produção necessá-
rias e uma análise dos fatores 
de investimento relevantes 
(custos, riscos e condições 
locais na UE).

Falta de semicondutores volta a preocupar setor automotivo

Componentes têm demanda cada 
vez maior em diferentes segmentos 
industriais
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REDUÇÃO DE ERROS 
E RETRABALHO NAS 

SOLICITAÇÕES
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NO SEU DIA A DIA
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��� � � ��� � � � ���
� � � � ���� �� � � ��
� � �� � � � � � � �

Escaneie e
tenha acesso
ao Portal.

C

M

Y

CM

MY

CY

CMY

K

ai176063572419_VIMI008UNI_NOVO VAREJO-Novembro25_V1_REV_01.pdf   1   16/10/2025   14:28:44



22

Dando sequência à sua 
estratégia de expansão no 
mercado de reposição, a 
ZF Aftermarket apresenta 
novas pastilhas de freio da 
marca TRW, ampliando signi-
ficativamente a cobertura de 
aplicações e fortalecendo a 
presença da marca no País. 
As novas pastilhas podem 
ser aplicadas tanto em siste-
mas de frenagem dianteiro 
como traseiro, dependendo 
de cada montadora, e foram 

desenvolvidas para veículos 
de passeio e utilitários leves 
com ampla presença na frota 
nacional. Entre os modelos 
contemplados com a nova 
cobertura estão Argo Trek-
king, Cronos e Pulse da Fiat, 
Eclipse Cross e Outlander da 
Mitsubishi, Tracker da Chevro-
let, Bronco da Ford, HRV, New 
HR-V, CIVIC e CR-V da Honda, 
Aumark da Foton, diversas 
versões Sprinter da Merce-
des-Benz, entre vários outros 

modelos das montadoras 
Fiat, RAM, Ford e Scania. 
Para mais informações, o 

atendimento da ZF Aftermarket 
está disponível pelo telefone  
0800 011 1100.

LANÇAMENTOS

ZF Aftermarket amplia portfólio e lança novas pastilhas de freio TRW

Novos códigos e aplicações ampliam a cobertura de veículos e reforçam a presença da 
marca no Brasil
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São três códigos destinados a modelos 
BYD, Peugeot e Renault
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Cofap tem novidades na linha de molas a gás
A Marelli Cofap Aftermar-
ket amplia o catálogo de 
molas a gás com o lança-
mento de três códigos desti-
nados aos modelos BYD 
Dolphin, Peugeot 2008 e 
Renault Duster, reforçando 
o compromisso da marca 
Cofap com a cobertura cada 
vez mais ampla da frota 
nacional.
Com mais de 400 códi-
gos disponíveis, a linha se 
destaca pela ampla cobertu-
ra do mercado, oferecendo 

qualidade e tecnologia 
para veículos leves, comer-
ciais leves e pesados, com 
o mesmo desempenho dos 
produtos genuínos para as 
aplicações a que se desti-
nam, ou seja, auxiliar na 
abertura de tampas de 
porta-malas e de bagagei-
ros, além de capôs de motor, 
e sustentar o seu peso 
enquanto estão abertas.
Confira os novos códigos e 
aplicação: 
•	MGC16835 - BYD Dolphin 

(tampa traseira) 
•	MGC19170 - Peugeot  

2008 (tampa traseira)
•	MGC16836 - Renault 

Duster (capô)
Mais informações sobre os 
lançamentos e outros produ-
tos da marca Cofap podem 
ser encontradas no catálo-
go eletrônico disponível para 
celulares IOS e Android e no 
site www.mmcofap.com.br. 
Outro canal é o serviço de 
atendimento ao consumidor: 
0800-0194054.
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A DRiV anuncia mais uma novi-
dade para o mercado brasilei-
ro: a chegada da nova linha de 
cruzetas Monroe Axios para 
veículos comerciais. Com isso, 
a marca, já reconhecida como 
referência em sistemas de 
suspensão e direção, passa a 
oferecer também a qualidade 
e a confiabilidade consolidadas 
no aftermarket para compo-
nentes de transmissão. Neste 
primeiro momento, a Monroe 
Axios disponibiliza 26 PNs 
(códigos de peça), destinados 

a diferentes modelos de veícu-
los comerciais. O portfólio vai 
desde leves, como Jeep Chero-
kee e Hyundai HR, até extrape-
sados, como o cavalo-mecânico 
Scania R420, conferindo ampli-
tude ao catálogo e contemplan-
do os principais fabricantes em 
variadas aplicações.
Entre os diferenciais das 
cruzetas Monroe Axios estão: 
a aplicação de graxa sintéti-
ca para suportar altas tempe-
raturas; o desenho exclusivo 
do corpo da cruzeta (aranha), 

aliado ao tratamento térmico 
da estrutura, que proporcio-
na mais robustez nas aplica-
ções severas; além do uso de 
arruelas com design e mate-
rial exclusivo e de um rola-
mento de agulha adicional, 
que conferem uma monta-
gem mais resistente junto 
ao eixo cardã. Como praxe, 
toda a produção é submetida 
a rigorosos testes de durabi-
lidade e a análises de mate-
riais, dureza, microestrutura 
e dimensões de cada peça.

Monroe Axios anuncia chegada de linha de 
cruzetas para veículos comerciais

Marca, referência em componentes de 
suspensão e direção, expande cobertura 
para sistemas de transmissão
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A DRiV anuncia a chegada da 
linha de velas de ignição Cham-
pion ao mercado brasileiro. 
Reconhecida mundialmente há 
mais de 110 anos, a Champion 
é uma das pioneiras na produ-
ção industrial e comercial de 
velas de ignição. Essa tradição 
coloca a marca entre os líde-
res globais no desenvolvimen-
to, produção e fornecimento 
do produto, que se destaca por 
oferecer soluções de alta perfor-
mance, agora também disponí-
veis para o Brasil. A nova linha 
reforça a estratégia da DRiV 
de ampliar sua cobertura no 
mercado de reposição automo-
tiva do país, oferecendo solu-
ções de alto valor agregado e a 

melhor relação custo/benefício 
para os reparadores. Ao todo, 
serão disponibilizadas quatro 
linhas de produtos, com solu-
ções para motores a gasolina, 
flex e a diesel. Em sua estreia 
no país, a Champion disponibi-
liza 269 SKUs para 51 marcas 
de veículos leves, totalizan-
do mais de 2 mil modelos em 
circulação, o que correspon-
de a uma cobertura de 85% 
da frota nacional. Futuramen-
te, o catálogo será ampliado, 
com a oferta de componentes 
para os segmentos de comer-
ciais e pesados. “O lançamento 
das velas Champion® reafirma 
nosso compromisso de ofere-
cer aos reparadores brasileiros 

soluções de alta performance. 
Elas trazem o que há de mais 
avançado em tecnologia de 
ignição e contribuem para uma 
operação mais eficiente, limpa 
e econômica”, destaca o dire-
tor-geral da DRiV™ no Brasil, 
Marcelo Rosa. As ações comer-
ciais previstas para o lança-
mento incluem uma campanha 
publicitária nos principais canais 
destinados ao mercado automo-
tivo, abrangendo mídia impres-
sa, portais online, redes sociais e 
ativações nos pontos de venda. 
“Queremos fazer da Champion 
a referência em velas de igni-
ção para reposição no mercado 
local”, acrescenta Rosa. O mote 
das peças será “Os bons tempos 

nunca acabam”, que tem por 
objetivo, reforçar a imagem 
conquistada pela marca em 
mais de um século de atuação 
no meio automotivo. “Identifica-
mos em pesquisa que os repa-
radores têm uma forte ligação 
com a marca, mesmo muitos 
nunca terem trabalhado com ela 
antes”, acrescenta o executivo.

Velas Champion chegam para ampliar cobertura da DRiV na reposição

Marca centenária chega trazendo mais de 
200 SKUs em sua estreia no mercado 
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DIVERSIDADE

As mulheres representam hoje 
24% da força de trabalho no 
setor automotivo, mas a presen-
ça feminina em cargos de alta 
gestão ainda carece de evolu-
ção a partir da média até a alta 
gerência. 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 edição 2025 
do Seminário da Reposição Auto-
motiva. O evento ocorreu em 7 
de outubro na Fiesp - Federação 
das Indústrias do Estado de São 
Paulo. Na edição 481 do Novo 
Varejo você encontra a primeira 
parte da cobertura do seminário.
A AMMA - Associação Brasileira 
das Mulheres do Mercado Auto-
motivo tem se constituído numa 
forte inciativa para promover e 
valorizar a presença feminina 
no aftermarket brasileiro e foi 
responsável pela organização do 
painel “Mulheres que movem a 
reposição”, que tratou do assun-
to no evento. 
“Se vocês perguntarem no chat 
GPT sobre a representativida-
de feminina, encontrarão que 
as mulheres representam 50% 
da população brasileira e 55% 
delas são economicamente 
ativas. Há uma carência de estu-
dos científicos sobre a presen-
ça feminina na reposição. A 
equidade de gênero é um fator 

extremamente importante para 
que a gente valorize a presença 
feminina, porque a mulher hoje 
vem ocupando mais espaços e 
ela se prepara muito mais do 
que os homens no nível supe-
rior e na parte de especialização. 
As mulheres hoje são profissio-
nais extremamente preparadas 
para estar buscando presença 
no setor automotivo. Outro dado 
é que, embora esteja crescendo 
a representatividade, estejamos 
em 24%, a presença feminina 
em cargos de alta gestão ainda 
carece de evolução a partir da 
média gerência até a alta gerên-
cia”, expos Tania.
A boa notícia é que 65% das 
empresas têm hoje programas 
estruturados de equidade de 
gênero e nos demais eixos da 

diversidade. “Então, nós temos 
65% das montadoras e das 
indústrias de autopeças inves-
tindo em programas de equida-
de de gênero; 30% em etnia; na 
parte de pessoas com deficiên-
cia, muito em função da legisla-
ção, nós temos um número em 
torno de 50%; jovens talentos 
profissionais 50+, comunidade 
LGBTQIA+, refugiados e povos 
originais. A grande pergunta é: 
por que falar da presença femi-
nina na sociedade, no merca-
do de trabalho, em especial no 
aftermarket? Porque empresas 
que investem que em diversi-
dade e inclusão são empresas 
mais inovadoras, mais lucrativas, 
as empresas diversas têm consu-
midores mais engajados e cola-
boradores mais motivados”, disse 

a palestrante.
Tudo isso significa que, além 
de ser a coisa certa, diversida-
de é bom para os negócios e, 
portanto, deve ser encarada 
como uma ferramenta estraté-
gica. “As mulheres representam 
58% das vendas de automó-
veis no país. Segundo artigo 
da Ange360, mais de 50% das 
compras de automóveis semino-
vos são realizadas em CPFs femi-
ninos e há menção também que 
as mulheres representam 40% 
da compra direta e influenciam 
outros 30%”.
Saber se o Aftermarket Automo-
tivo seguirá o exemplo das gran-
des marcas ou será atropelado 
pela transformação da sociedade 
foi a questão final deixada pela 
apresentação de Tânia Macriani.

Olhar plural fortalece evolução da cadeia automotiva
Tema foi tratado na apresentação da consultora Tania Macriani durante o Seminário da Reposição Automotiva 
em painel promovido pela AMMA - Associação Brasileira das Mulheres do Mercado Automotivo

Carência de estudos científicos
na reposição automotiva

Pesquisa Diversidade e ESG no setor automotivo. 5ª edição | 2025
2017 – 2019 – 2021 – 2023 - 2025
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Por Claudio Milan

Participação 
feminina no setor 
automotivo

79% 80% 81% 79% 76%

21% 20% 19% 21% 24%

2017 2019 2021 2023 2025

Homens Mulheres

Pesquisa Diversidade e ESG no setor automotivo. 5ª edição | 2025
2017 – 2019 – 2021 – 2023 - 2025

Funil hierárquico 
gênero

Pesquisa Diversidade e ESG no setor automotivo. 5ª edição | 2025
2017 – 2019 – 2021 – 2023 - 2025
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DIVERSIDADE

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

• A igualde de gênero adicionaria 12 trilhões de 
dólares à economia global, segundo à McKinsey

• Alcançar a igualdade de gênero e empoderar 
todas as mulheres e meninas é um dos 17 objetivos 
da Agenda 2030 de Desenvolvimento Sustentável 
da Organização das Nações Unidas (ONU)

Mulheres
R$2.0 Tri

Classe CDE
R$ 1.6 Tri

Negros
R$ 2,0 Tri

LGBTQI+
R$ 555 Bi Fonte: Locomotiva | dados PINAD / IBGE

Pesquisa Diversidade e ESG no setor automotivo. 5ª edição | 2025
2017 – 2019 – 2021 – 2023 - 2025

Pergunta ouro do estudo 2025
Futuro do tema diversidade e inclusão

42%

52%

3% 3%

Continuará em
ascensão, com cada

vez mais força

Manterá relevância
com melhorias

contínuas

Será congelado Entrará em
desacelaração

Pesquisa Diversidade e ESG no setor automotivo. 5ª edição | 2025
2017 – 2019 – 2021 – 2023 - 2025
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@orbid.autopecas Orbid Autopeças www.orbid.com.br Orbid Autopeças

Florianopólis – SC (48) 3198-8200

Joinville – SC (47) 3489-9700

Passo Fundo – RS (54) 3210-4100

Cascavel – PR (45) 3096-1700

Chapecó – SC (49) 3361-6400

Curitiba – PR (41) 3301-3301

Pelotas – RS (53) 2123-5100

Porto Alegre – RS (51) 2131-5100

Santa Maria – RS (55) 3301-3400

Tradição em atender bem você
Nossa equipe de vendedores técnicos especializados
está presente em 9 filiais para atender com a qualidade, 
a agilidade e a confiança que você precisa.

CONTATE SUA FILIAL OU ACESSE: compreonline.orbid.com.br
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DIVERSIDADE

Carla Nórcia - Se a mulher 
está comprando carro, ela 
está decidindo a manu-
tenção também. E aí, 
possivelmente, esse lugar 
onde ela está precisa ser 
diferenciado. Desde 2017 
conduzindo estudos nessa 
área, o que você notou de 
avanço mais expressivo?
Tânia Macriani - O avanço 
é a conscientização e a 
estruturação de progra-
mas voltados ao aumento 
da presença feminina, ao 
aumento de capacitação, 
de mentoria, de engaja-
mento de colaboradores. O 
ambiente mais diverso nas 
empresas representa mais 
inovação e engajamen-
to com os consumidores. 
Somos 50% das pessoas 
que consomem na socieda-
de. E temos a responsabili-
dade de atender bem todos 
os nossos consumidores e 
também nossos colabora-
dores. Foi perguntado para 

as empresas se elas conti-
nuariam investindo nos 
próximos anos em diversi-
dade e inclusão. Sim, 42% 
continuarão investindo, 
dando cada vez mais força. 
E 52% vão manter o pata-
mar atual com relevância 
em melhorias contínuas. 
Apenas 6% vão desace-
lerar ou descontinuar os 
programas. 

Carla Nórcia - Dos elos da 
cadeia do aftermarket, 
onde você percebeu as 
maiores dificuldades?
Sabrina Carbone - São 
muitas transformações. Há 
10 anos, não tinha mecâni-
ca na oficina. Há 15 ou 20 
anos, a gente viu a mulher 
começando a entrar na 
oficina para fazer gestão. E 
hoje? Quantas oficinas têm 
mulheres como gestora? 
Muitas. No varejo, a gente 
começou a ver as mulhe-
res no balcão, no caixa, na 

gestão financeira... Fora 
do Brasil, visitando ofici-
na, varejo e distribuidor, 
é arrasadora a presen-
ça de mulheres. Eu estive 
em setembro na Argenti-
na, Colômbia, México, não 
vi um estabelecimento 
em que a mulher não era 
gestão de alguma forma. 
O movimento é natural e 
está acontecendo primei-
ro porque as mulheres 
estão estudando. A gente 
vai crescer estudando, e 
não só a mulher, o homem 
também. A gente cresce, 
de fato, entregando resul-
tado e competência. E hoje, 
mesmo nas universidades 
de Engenharia, também 
está crescendo oportuni-
dade. De 22 a 29 anos, nas 
oficinas, está crescendo 
assustadoramente. Porque 
a profissão, que está 
perdendo um pouco daque-
le glamour, está dando 
espaço para as mulheres 

que estão estudando, 
entrarem e se desenvolve-
rem. Então, é um conjunto 
de oportunidades que está 
acontecendo. 

Carla Nórcia - Conta pra 
gente um pouco da expe-
riência da Mobensani.
Simone de Azevedo - A 
mulher na Mobensani é uma 
coisa, vamos dizer assim, 
orgânica. A energia femi-
nina emana na empresa. 
Tínhamos 95 colaboradoras 
em 2021, hoje são 175, um 
crescimento de quase 80%. 
Quase um terço, 28%, são 
mulheres. Como isso acon-
teceu? Temos um programa 
que é a ‘escutatória’, escu-
tar de verdade. Tem coisas 
que a gente imagina que 
seja necessidade dela, mas 
o meu olhar é diferente de 
quem está no operacional. 
Então, escutar verdadeira-
mente e tomar uma ação 
sobre isso muda todo o 

Lideranças femininas  
debatem presença das  
mulheres no mercado
Encontro no Seminário da Reposição Automotiva 
reuniu Sabrina Carbone, Gerente Global da Frasle 
Mobility; Camila Bezerra, repórter da Globo e 
proprietária da oficina Chassis Force; Simone de 
Azevedo, CEO da Mobensani; e Tania Macriani, 
fundadora da MHD Consultoria. A mediação foi de 
Carla Nórcia, Presidente da AMMA Mulheres mecânicas não são mais novidade
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jogo. Muitas coisas peque-
nas, mas que trazem perten-
cimento. E pertencimento 
quer dizer alta produtivida-
de, engajamento.

Carla Nórcia - Você tem 
duas faces, é dona de 
oficina mecânica 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 atrás, de entrar 
na oficina, começar a 
entender como funciona. 

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

bom? É assim que funciona. E 
aí, um jeito muito brincalhão 
foi minha arma para conse-
guir lidar com esse mercado 
20 anos atrás. 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 não era uma 
menina de 20 anos que não 
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 países diferentes, 
para ajudar os profissionais 

que eu tinha na empresa. 
Porque eles não queriam 
estudar. Isso é uma deficiên-
cia, muitas vezes, dos meni-
nos, é uma luta diária. Então, 
quando o cliente começou a 
perceber que estava falando 
com alguém que entendia, 
que tinha um acolhimen-
to diferente, que ele podia 
mandar a esposa dele lá, 
que tinha uma infraestrutu-
ra pra receber ela, você vai 
vendo acontecer. Hoje estou 
na segunda geração de clien-
tes, com os filhos dos meus 
primeiros clientes. E um 
dado: 51% do público do 
AutoEsporte é feminino.
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AFTER.LAB

Semana de 20 a 24 de outubro
MAPA - Movimento das Atividades em Peças e Acessórios

Realização: Apoio:

A longa sequência de quedas 
nas vendas das lojas de autope-
ças permanece. O resultado da 
semana de 20 a 24 de outubro 
trouxe novo recuo. Segundo 
a pesquisa MAPA - Movimen-
to das Atividades em Peças e 
Acessórios, o período registrou 
queda de -1,63%.
Nas cinco regiões do país, o 
desempenho de vendas foi 

o seguinte: variação zero no 
Norte; -1,94% no Nordeste; 
-3,67% no Centro-Oeste; -2,38% 
no Sudeste; e 1% no Sul.
As vendas mantiveram-se está-
veis para 60% dos entrevistados, 
com variação positiva para 17% 
e negativa em 23% das lojas 
entrevistadas pelo After.Lab. 
O comportamento das compras 
por parte do varejo para repor 

estoques continua acompa-
nhando em tempo real o desem-
penho das vendas e também 
mantém longa sequência de 
quedas. Na semana em ques-
tão, -2,84% na média nacional.
Os índices regionais de 
compras apurados pelo After.
Lab apontaram -7,5% no Norte; 
-2,75% no Nordeste; -2,5% 
no Centro-Oeste; -3,13% no 

Sudeste; e -1,13% no Sul.
Para 55% dos entrevistados não 
houve variação no volume de 
compras realizadas na semana, 
enquanto 14% compraram 
mais e 31% reduziram a repo-
sição dos estoques. 
Acompanhe os resulta-
dos semanais atualizados 
da pesquisa MAPA no site  
novovarejoautomotivo.com.br
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After.Lab – inteligência de negócios da Novomeio Hub de Mídia
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Realização: Apoio:

AFTER.LAB

Semana de 20 a 24 de outubro
ONDA - Oscilações nos Níveis de Abastecimento e Preços

A pesquisa ONDA traz 
semanalmente as Oscilações 
nos Níveis de Abastecimento 
e Preços no varejo de 
autopeças em todo o Brasil, 
estudo do After.Lab, núcleo 
de inteligência de negócios do 
Aftermarket Automotivo.
No período em destaque, a 
média nacional de abasteci-
mento manteve-se em baixa, 
fechando com índice de -4,83%.
Os gráficos comparativos 

de abastecimento nas cinco 
regiões do país mostraram: 
-1,25% no Norte; -7,44% no 
Nordeste; variação zero no 
Centro-Oeste; -5,42% no 
Sudeste; e -4,33% no Sul.
Componentes para motor 
foram os itens que mais falta-
ram para 10,3% dos entrevis-
tados, seguidos embreagem, 
para 6,9%, e sistema de freio, 
com 3,4% das citações.
A variação dos preços para 

o varejo teve alta de 1,1% na 
média nacional. O índice é 
mero indicador de tendên-
cia, já que a metodologia não 
prevê a medição científica da 
inflação no segmento.
A percepção regional da varia-
ção nos preços foi a seguin-
te: 1,25% no Norte; 1,13% no 
Nordeste; 0,5% no Centro-
-Oeste; 1,5% no Sudeste; e 
0,33% no Sul.
Cabos de vela, velas de ignição 

e sistema de freio lidera-
ram, igualmente, os reajus-
tes segundo apontado por 
9,5% dos varejistas entre-
vistados para a composição  
da pesquisa.
A estabilidade no abaste-
cimento caiu de 71% para 
60% dos entrevistados. Em 
relação aos preços, a curva 
teve discreto recuo, de 
76% para 75% dos varejos 
entrevistados.
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Fortalecendo ainda mais seu 
posicionamento, a Mecanizou 
estabeleceu parcerias estra-
tégicas com a influenciadora 
Niela Mecânica e o Programa 
Direção Sobre Rodas. Com 
uma plataforma que utili-
za inteligência artificial, de 
dados e tecnologia própria, 
a Mecanizou conecta distri-
buidores e varejistas direta-
mente a oficinas mecânicas, 
simplificando o processo de 
compra, trazendo agilida-
de eficiência e variedade ao 
mercado, tendo em seu port-
fólio, mais de 1 milhão de 
produtos de marcas renoma-
das de autopeças.
A Mecanizou uniu forças com 

a mecânica e influenciadora 
Niela, tornando-se a primei-
ra mecânica e influenciado-
ra do Brasil a ter sua própria 
loja de peças automotivas: 
a Niela Peças. Reconhecida 
por seu carisma e conheci-
mento técnico, Niela soma 
mais de 1 milhão de segui-
dores no Instagram (@niela_
mecanica), onde compartilha 
conteúdos educativos e dicas 
valiosas para reparadores 
e entusiastas automotivos. 
Para acessar a loja, basta 
ir ao “link da bio” no Insta-
gram da Niela (@niela_meca-
nica) ou acessar diretamente 
nielapecas.app.mecanizou.
com e descobrir todas as 

soluções da Mecanizou com 
a credibilidade e o carisma da 
influenciadora.
Outro marco importante é 
a parceria com o programa 
Direção Sobre Rodas para 
criar a loja oficial da marca, 
onde estão disponíveis 
todos os produtos oferta-
dos pela Mecanizou, permi-
tindo aos mecânicos e donos 
de oficinas acessarem facil-
mente todas as soluções 
diretamente pelo site. Para 
conferir todas as opções, 
basta acessar o “link da bio” 
no Instagram do programa 
(@direcaosobrerodas) ou visi-
tar diretamente direcaosobre-
rodas.app.mecanizou.com e 

descobrir como a tecnologia 
pode tornar o trabalho ainda 
mais fácil e prático.

Comprometida com a susten-
tabilidade, a Fremax possui o 
Recycle Max, programa que 
coleta e recicla discos e tambo-
res de freio, com o objetivo 
de reduzir o impacto ambien-
tal no segmento de repara-
ção automotiva e assegurar o 
reuso de matéria-prima com 
a máxima qualidade. “Práticas 
sustentáveis são prioridade, e 
o Recycle Max é um trabalho 
de educação ambiental que 

começa nas oficinas e centros 
automotivos, com a conscien-
tização dos profissionais repa-
radores, que precisam separar 
os componentes usados para 
fazermos a coleta e darmos 
a destinação correta”, expli-
ca Julio da Silva, Diretor de 
Negócio Braking Component 
da Fremax.
O programa funciona da 
seguinte forma: após a coleta, 
as peças usadas retornam 

para a Fremax, onde são 
derretidas e transformadas 
em ferro líquido, originan-
do novos discos e tambores 
de freio, com liga padrão e 
as mesmas características e 
qualidade pelas quais a marca 
já é reconhecida no mercado. 
“Atualmente, o programa reco-
lhe cerca de 300 toneladas 
por mês em 1,4 mil oficinas e 
centros automotivos em São 
Paulo, Minas Gerais, Rio de 

Janeiro, além do Paraná, Rio 
Grande do Sul e Santa Catari-
na”, comenta. Para as oficinas 
desses estados interessadas 
em participar do Recycle Max, 
basta acessar o site da Fremax 
https://www.fremax.com.br/ e 
realizar o cadastro.

MERCADO

Fremax recicla discos e tambores de freio usados 
com programa de logística reversa

Programa recolhe e recicla os 
componentes em seis estados, dando 
origem a novos discos e tambores de freio
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Niela tem mais de 1 milhão de seguidores 
no Instagram
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Mecanizou agora tem parceria com Niela Mecânica 
e Programa Direção Sobre Rodas
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A marca da confiança e da qualidade, 
há 20 anos trazendo um mix de soluções 

originais em autopeças e motopeças.

O que é ser original pra você? Para a Authomix,
 é construir qualidade com compromisso e 

muita parceria. É conquistar a sua confiança, 
acelerando juntos. É completar 2 décadas de 

estrada, entregando o melhor mix de soluções 
para seu negócio continuar evoluindo.  

Vem ser um 
cliente Authomix. 

Conheça 
nosso portfólio 
www.authomix.com.br ANOS

authomix 
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MERCADO

O ar-condicionado deixou de 
ser apenas um item de confor-
to para se tornar um compo-
nente essencial nos veículos. 
Ele garante bem-estar e segu-
rança aos ocupantes, contro-
lando a temperatura da 
cabine e ajudando a desem-
baçar os vidros em dias frios 
ou chuvosos. No entanto, seu 
bom funcionamento depen-
de da manutenção correta 
do compressor, peça central 
do sistema de refrigeração. 
Negligenciar esse cuidado 
pode levar a falhas preco-
ces e altos custos de reparo. 
Para evitar isso, Pedro Valên-
cio, supervisor de suporte ao 
cliente da Delphi, uma marca 
PHINIA, explica quais os cuida-
dos durante o uso e a manu-
tenção do componente. 
“Muitas pessoas acreditam 
que basta recarregar o gás 
para manter o ar-condiciona-
do funcionando”, diz Valêncio. 
“Na realidade, é preciso seguir 
um conjunto de procedimen-
tos que inclui limpeza, troca de 
filtros, verificação de anéis de 
vedação e, também, a lubrifi-
cação correta do compressor”. 
Se o ar-condicionado começar 
a fazer barulho ou não resfriar 
adequadamente pode indicar 
de que algo no sistema pode 
estar comprometido. A emis-
são de odores desagradáveis 

pode indicar a presença de 
fungos ou bactérias no siste-
ma. Ao identificar esses sinto-
mas deve-se realizar testes 
específicos com ferramentas 
adequadas, para evitar diag-
nósticos superficiais.
Para substituir ou reparar o 
compressor, alguns procedi-
mentos são indispensáveis:
•	 Troca do condensador e 

do filtro secador/acumula-
dor:  essas peças acumu-
lam resíduos metálicos 
e umidade não podem 
ser simplesmente limpas. 
A substituição é a única 
maneira de garantir a remo-
ção completa de contami-
nantes e evitar a falha do 
compressor.

•	 Substituição de Filtros: 
esses componentes são 
projetados para absorver 
a umidade e filtrar detritos 
do sistema. Uma vez que o 
sistema é aberto, a capaci-
dade do filtro de absorver 
umidade é comprometida. 
Não os substituir pode levar 
à corrosão interna e ao 
acúmulo de contaminantes.

•	 Limpeza do sistema com 
nitrogênio: previne a entra-
da de umidade e a conse-
quente corrosão interna. 
Deve ser utilizado um 
produto de limpeza especí-
fico com nitrogênio, nunca 

com ar comprimido. O 
nitrogênio é um gás inerte 
e seco e que não introduz 
umidade no sistema, dife-
rentemente do ar compri-
mido que pode conter 
vapor d'água e causar 
danos futuros.

•	 Substituição dos anéis de 
vedação (O-rings): sempre 
substituir todos os O-rings 
que foram desconecta-
dos. Com o tempo, eles 
podem endurecer, rachar 
ou deformar, perdendo 
sua capacidade de veda-
ção. Para o procedimento 
é recomendável o uso de 
peças específicas em HNBR 
(Borracha de Nitrila Buta-
dieno Hidrogenada).

•	 Vácuo adequado: realizar 

um vácuo no sistema por 
pelo menos 30 a 45 minu-
tos para remover o ar e a 
umidade, já que qualquer 
presença residual pode 
congelar, bloquear a válvu-
la de expansão e causar 
corrosão interna.

•	 Carga correta de fluido e 
óleo: usar apenas o fluido 
refrigerante e o óleo lubri-
ficante especificados pelo 
fabricante do veículo e do 
compressor. Misturar dife-
rentes tipos pode levar a 
falhas do compressor.

A lubrificação do sistema é 
crucial: compressores novos 
precisam ser devidamen-
te pré-lubrificados, com a 
quantidade e o tipo de óleo 
corretos.

Especialista da Delphi alerta: cuidados com compressor evitam falhas 
do ar-condicionado

Manutenção adequada do componente garante funcionamento sem imprevistos
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A Heliar, marca da Clarios, 
inaugurou nos meses de 
julho, agosto e setembro, 
novas unidades da rede 
Heliar Service em diferen-
tes regiões do país. As novas 
lojas estão localizadas em 
Marechal Cândido Rondon 
(PR), Londrina (PR), Suzano 
(SP), Florianópolis (SC), Itajaí 
(SC), São Leopoldo (RS) e 
Natal (RN). 
Em Santa Catarina, a capital 
Florianópolis ganhou uma 

unidade no bairro Itacorubi, 
enquanto Itajaí recebeu uma 
loja no bairro Cordeiros. Já 
no Rio Grande do Norte, a 
inauguração ocorreu no 
bairro Candelária, em Natal.
Nas unidades Heliar Service, 
os clientes encontram revisão 
gratuita de bateria, entre-
ga e instalação sem custo 
adicional, além de serviços 
de manutenção preventiva.
A Heliar é fornecedora de 
mais de 40 montadoras 

no Brasil. Além da presen-
ça ampliada no varejo, a 
empresa reforça seu modelo 
de economia circular, que 
garante a reciclagem de até 
99% dos materiais de cada 
bateria produzida. Para cada 
bateria nova que sai da fábri-
ca, uma usada é reciclada, 
transformando-se em maté-
ria-prima para um novo ciclo 
produtivo. Globalmente, a 
Clarios comercializa cerca 
de 150 milhões de baterias 

por ano, atendendo mais de 
100 países.

MERCADO

Em 29 de setembro de 2025, 
a MAHLE inaugurou oficial-
mente a expansão das opera-
ções e da capacidade técnica 
do seu Centro de Engenharia 
de Filtros das Américas, locali-
zado no Centro Tecnológico de 
Jundiaí (SP). Com novos labora-
tórios e infraestrutura expandi-
da, o Centro Tecnológico agora 
oferece serviços aprimorados 
para atender às demandas das 
Américas, aumentando signifi-
cativamente os recursos e a 
capacidade técnica na Améri-
ca do Sul. A instalação inclui 
novos laboratórios de validação, 
bancadas de teste e áreas dedi-
cadas ao desenvolvimento de 
soluções de filtração e compo-
nentes de motores, permitindo 

a rápida execução de progra-
mas de desenvolvimento para 
soluções de filtração e compo-
nentes de motores. Esses inves-
timentos reforçam a posição do 
Centro Tecnológico de Jundiaí 
como um hub de desenvolvi-
mento da MAHLE com alcance 
global.
A ampliação deve impulsionar 
parcerias com montadoras e 
fornecedores, contando com 
o aumento das equipes locais 
especializadas para suportar 
as novas atividades em P&D. 
A estratégia está alinhada com 
iniciativas recentes da MAHLE 
na região, que incluem investi-
mentos voltados ao desenvol-
vimento de tecnologias para a 
mobilidade sustentável, desde 

biocombustíveis a veículos 
elétricos, considerando todas 
as aplicações.
Inaugurado em 2023, o Centro 
de Engenharia Américas para 
Filtros inclui o desenvolvimen-
to completo de produtos para 
o mercado de componentes, 
como sistemas de filtração 

do ar, coletores de admissão, 
tampas de válvulas, carbon 
canister, cárters plásticos, 
filtros de ar, óleo e combustí-
vel, entre outros produtos espe-
cíficos, bem como tecnologias 
para aplicações em veículos 
elétricos e movidos a célula de 
combustível.

MAHLE Tech Center América do Sul expande operações e amplia 
capacidade técnica

Heliar Service amplia rede e inaugura novas unidades pelo Brasil

Ampliação de laboratórios e infraestrutura de validação e testes para atender as demandas 
das Américas
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Expansão fortalece presença nacional e 
aproxima marca dos consumidores

Fo
to

: D
ivu

lg
aç

ão



43

Com o avanço dos sistemas 
de gerenciamento eletrô-
nico dos motores, o sensor 
CTS (Coolant Temperature 
Sensor), ou sensor de tempe-
ratura do líquido de arre-
fecimento, tornou-se parte 
essencial para o desempe-
nho e eficiência dos veículos 
modernos. O componente 
realiza uma medição precisa 
da temperatura do líquido de 
arrefecimento (refrigeração) 
do motor, um dado funda-
mental para o sistema de 
injeção eletrônica, que ajusta 
estratégias de partida a frio, 
realiza o controle do arrefe-
cimento e atua na proteção 
contra falhas e superaque-
cimento do motor. A NTK, 
marca da Niterra, elenca 
sinais que podem indicar 
problemas no sensor CTS e 
orienta sobre como lidar com 
cada situação:
1.	 Dificuldade na partida a 

frio devido a informações 
incorretas na leitura de 
temperatura, prejudicando 
o enriquecimento da mistu-
ra ar/combustível, com o 

motor frio. Em veículos flex 
fuel, o CTS também interfe-
re no acionamento do siste-
ma auxiliar de partida a frio 
com gasolina ou aqueci-
mento do combustível. A 
correção inclui diagnóstico 
com scanner, comparação 
de temperatura em alguns 
pontos do motor, inspeção 
do sensor e substituição se 
necessário.

2.	 Acionamento inadequa-
do do sistema de arre-
fecimento em função de 
defeito, que pode provo-
car funcionamento incor-
reto do eletroventilador, da 
válvula termostática eletrô-
nica ou das bombas auxi-
liares de água. A correção 
envolve verificar a instala-
ção, resistência do sensor, 
circulação correta do fluido 
de arrefecimento e estado 
do fluido de arrefecimento.

3.	 Proteção do motor devido 
a aferição incorreta das 
temperaturas, o que pode 
acionar alertas no painel, 
reduzir potência do motor 
ou desligar componentes 

como ar-condicionado, 
mesmo sem risco real 
de superaquecimento. É 
preciso confirmar o funcio-
namento do sensor e corri-
gir falhas de instalação ou 
defeitos no componente.

4.	Falhas após manutenção 
ou substituição de peças 
podem surgir devido à 
instalação incorreta, uso 
de peça inadequada, 
fluido de arrefecimento 
fora do especificado ou 
em mal estado, obstrução 
em componentes como 
radiador, problemas com a 
circulação de fluido, falha 
na sangria do sistema 
(para retirar o ar no siste-
ma) e perda de pressão 
no sistema. É necessário 
seguir o catálogo de apli-
cação das peças envolvidas 
na manutenção.

5.	 Problemas de estanquei-
dade (vazamento inter-
no ou externo) do fluido 
de arrefecimento podem 
oxidar conectores, infil-
trar no chicote elétrico do 
motor e até mesmo no 

módulo de injeção, provo-
car a perda de fluido (nível 
baixo). A recomendação é 
verificar o nível do fluido 
de arrefecimento perio-
dicamente. Caso observe 
que o nível está baixando, 
solicite ao seu mecânico 
de confiança que exami-
ne o veículo para verifi-
car e corrigir os possíveis 
pontos de vazamento, 
inspecionar os conectores 
do sensor quanto a oxida-
ção e infiltração de fluido.

Tecnologia automotiva: sintomas de problemas nos sensores CTS

Monitoramento correto da temperatura 
do motor garante desempenho, 
economia e proteção contra falhas e 
superaquecimento do motor
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TENDÊNCIAS

Novas marcas ameaçam hegemonia das montadoras tradicionais
Estudo global da KPMG revela que 73% dos executivos brasileiros acreditam que novos entrantes 
substituirão as montadoras tradicionais até 2030 — mas 70% confiam na capacidade das OEMs de 
reconquistar protagonismo
A 25ª edição da Global Auto-
motive Executive Survey 
(GAES), realizada pela KPMG 
e divulgada em setembro de 
2025, confirma o que muitos 
executivos do setor já perce-
bem na prática: a indústria 
automotiva vive um ponto de 
inflexão sem precedentes — 
resultado da convergência 
entre disrupção tecnológica, 
tensões geopolíticas e novas 
pressões regulatórias.
O estudo, que entrevistou 
775 executivos em todo o 
mundo, incluindo 30 brasi-
leiros, apresenta um panora-
ma detalhado das forças que 
estão redesenhando o setor e 

propõe 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 
compõem o que a KPMG 
chama de plano de lideran-
ça para a próxima década da 
mobilidade.
A pesquisa expõe um parado-
xo emblemático: De um lado, 
73% dos executivos brasi-
leiros acreditam que novos 
entrantes substituirão os 
fabricantes tradicionais até 
2030 — impulsionados por 
startups elétricas, big techs 

e novos modelos de mobili-
dade. O movimento já é visí-
vel no Brasil com o avanço de 
marcas chinesas até então 
desconhecidas no mercado 
local. De outro lado, 70% dos 
entrevistados acreditam que 
as OEMs podem recuperar a 
liderança, desde que reconfi-
gurem suas estratégias com 
rapidez e coragem.
O diagnóstico é direto: a 
transformação deixou de 
ser opcional e passou a ser 
um imperativo competitivo. 
Empresas que resistirem à 
mudança correm o risco de 
se tornar irrelevantes em um 
mercado que se redefine pela 

inovação digital, pela regiona-
lização produtiva e pela inteli-
gência de dados.
O estudo da KPMG identifica 
um grupo de 15% de empre-
sas líderes, que se destacam 
em inovação, satisfação do 
cliente e desempenho opera-
cional. Essas companhias 
já integram IA em decisões 
estratégicas, redesenham 
cadeias produtivas com base 
em dados regionais e cons-
troem alianças transversais 
para acelerar resultados. A 
lição é inequívoca: a transfor-
mação, quando bem conduzi-
da, gera resultados concretos 
e sustentáveis.

Fabricantes até então desconhecidos no ocidente ganham espaço e reduzem mercados para os gigantes globais
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Por Redação Novomeio

Brasil aposta em IA e colaboração para navegar a disrupção global

Os Cinco Caminhos da Liderança

1. Spearhead Transformation –  
Liderar a transformação
17% dos executivos brasileiros afirmam 
que suas empresas passarão por uma 
transformação total nos próximos três anos. 
É preciso redefinir o que escala, velocidade 
e valor significam para o negócio — 
repensando estruturas, acelerando decisões e 
incorporando a inteligência artificial ao centro 
das operações.

2. Master Technology –  
Dominar a tecnologia
87% das empresas brasileiras dizem estar 
investindo fortemente em IA e tecnologias 
emergentes. O desafio, segundo a KPMG, 
é gerir essa digitalização com autonomia e 
segurança, por meio de “zonas de controle 
digital” que preservem dados, plataformas e 
parcerias estratégicas.

3. Earn Trust – Construir confiança
27% dos executivos brasileiros consideram que 

a satisfação do cliente é fundamental para a 
lucratividade de longo prazo. A confiança passa 
a ser um ativo mensurável, sustentado por 
relacionamento em tempo real e experiências 
digitais integradas.

4. Navigate Tensions –  
Navegar pelas tensões
73% das empresas brasileiras afirmam estar 
reestruturando suas cadeias de suprimentos, 
priorizando modelos regionais ou de produção 
local para consumo local. A regionalização 
e a sustentabilidade tornam-se dimensões 
estratégicas da resiliência.

5. Thrive Together – Prosperar juntos
90% das empresas brasileiras dizem que 
alianças e parcerias estratégicas já contribuíram 
ou serão importantes para o crescimento 
dos negócios. Para a KPMG, prosperar na 
nova era automotiva exige ecossistemas 
colaborativos e governança compartilhada, 
nos quais montadoras, fornecedores e startups 
compartilham valor e aprendizado.

Para a consultoria, a próxima 
década da mobilidade não 
será vencida por uma única 
inovação, mas por quem 
conseguir orquestrar trans-
formações interdependentes 
— tecnológicas, operacionais, 
culturais e de relacionamento. 
A KPMG ressalta ainda que o 
sucesso exigirá liderança cola-
borativa, governança de ecos-
sistemas e o reconhecimento 
de que a transformação digi-
tal é, antes de tudo, humana 
e organizacional.
“A transformação é inevitável, 
mas quem a adotar de forma 
estratégica fará da disrupção 
uma oportunidade de lide-
rança.” Com essa conclusão, a 
KPMG encerra o estudo reafir-
mando que a reinvenção do 
setor automotivo brasileiro já 
começou — e que o sucesso 
na era pós-disrupção depende-
rá da capacidade das empre-
sas de agir como líderes do 
futuro, hoje.

A leitura cruzada entre o rela-
tório global e o recorte brasi-
leiro da 25ª Global Automotive 
Executive Survey (GAES), da 
KPMG, revela um cenário mais 
complexo — e menos linear — 
do que o imaginado.
O Brasil não está entre os 
países que mais avançam na 
transformação total de suas 
operações: apenas 17% dos 

executivos acreditam que suas 
empresas passarão por uma 
reconfiguração completa nos 
próximos três anos, frente a 
36% no mundo.
Mas o país se destaca em 
outros vetores que defi-
nem a nova liderança auto-
motiva: investimento em 
inteligência artificial, foco 
no relacionamento com o 

cliente e valorização de alian-
ças estratégicas.
Enquanto a média das econo-
mias globais discute a rees-
truturação profunda de seus 
modelos de negócio, o Brasil 
segue uma rota mais pragmá-
tica — combinando digitaliza-
ção acelerada, proximidade 
com o consumidor e busca 
de eficiência incremental: 

87% dos executivos brasilei-
ros afirmam investir forte-
mente em IA e tecnologias 
emergentes, uma propor-
ção alinhada à média global 
(86%). Essa aposta traduz o 
esforço 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 
importância atribuída à satis-
fação do cliente: embora o 
índice nacional seja de 27%, 
abaixo do que alguns espera-
riam, ainda supera o patamar 
médio global e demonstra um 
reconhecimento crescente de 
que a confiança é um ativo 
estratégico.
Essa percepção reflete um 
traço cultural do merca-
do automotivo brasileiro 
— especialmente no After-
market, onde o relacionamen-
to humano e a fidelização são 
fatores decisivos de valor.
O estudo global mostra que 
68% das empresas já 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 força com a aproxi-
mação entre fabricantes, 
fornecedores e startups — um 
passo importante na agenda 
de resiliência e sustentabili-
dade produtiva. Até porque 
nosso país tem dimensões 
continentais e grandes desa-
fios logísticos.
Por fim, as alianças estraté-
gicas se consolidam como 
um dos pilares da competi-
tividade brasileira: 90% dos 
executivos reconhecem que 
parcerias serão determinan-
tes para o crescimento futuro, 
índice superior ao observado 

TENDÊNCIAS

Brasil x Mundo — Síntese Comparativa

Dimensão Global Brasil

Transformação total (3 anos) 36% 17%
Investimento em IA e tecnologias emergentes 86% 87%

Satisfação do cliente como fator crítico ~16% 27%
Cadeia de suprimentos regionalizada 68% 73%

Parcerias estratégicas para crescimento 77% 90%

Cinco lições 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 não basta — é preciso dominar a 
governança tecnológica.

3. Confiança é o novo diferencial competitivo.

4. Regionalizar a produção é estratégia, não tendência.

5. Colaborar é a nova forma de competir.

globalmente (77%).
A lógica é clara: em um 
ecossistema de margens 
pressionadas e incertezas 
tecnológicas, colaborar é a 
nova forma de competir.
A conclusão é que o Brasil 
talvez não lidere em transfor-
mação total, mas se sobressai 
pela capacidade de responder 
com agilidade, pragmatismo 
e colaboração aos mesmos 
choques que desafiam o resto 
do mundo.
Se o futuro global depende da 
integração entre tecnologia, 
confiança e alianças, o mercado 
brasileiro parece já ter enten-
dido o recado — e adaptado o 
roteiro à sua própria realidade.
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ACONTECE

O Serviço Nacional de 
Aprendizagem Industrial 
de Pernambuco inaugurou 
o SENAI Park, um parque 
de inovação e tecnologia, 
no Complexo Industrial 
Portuário de Suape, região 
metropolitana do Recife. A 
estrutura, que ocupa uma 
área de 1,4 hectare ao lado 
da sede administrativa do 
porto, foi planejada para 
atender às demandas e 
promover o desenvolvimen-
to tecnológico da indústria 
local e nacional. 
O parque vai reunir empre-
sas de diferentes setores 
produtivos, pesquisadores 
e instituições de ensino em 
um ambiente compartilhado. 
Com plantas-piloto, o SENAI 
irá testar a viabilidade de solu-
ções tecnológicas e processos 
produtivos antes da adoção 
em escala industrial.  

Dois grandes projetos já estão 
em execução, reunindo 14 
empresas. Um deles desen-
volve um protótipo nacional 
de bateria de lítio de baixa 
tensão (12V/48V) para veícu-
los híbridos, com participação 
da Moura, Stellantis, Volkswa-
gen, Iochpe Maxion e Horse. 
O parque possui um eletroli-
sador de 100 kW, sistemas de 
armazenamento em tanques, 
célula a combustível e esta-
ção de abastecimento de 
veículos a hidrogênio, permi-
tindo todo ciclo de produ-
ção, estocagem e uso do H2. 
Para ser considerado verde, 
o hidrogênio precisa ter 
origem em energia renovável 
e baixa emissão de carbono 
no processo de produção, e 
o SENAI está desenvolvendo 
um sistema para assegurar 
a rastreabilidade de ponta a 
ponta, com credibilidade para 

certificação. O segundo proje-
to de destaque é a linha de 
produção de baterias de lítio 
(12V e 48V), que será monta-
da para fornecimento de 
lotes estimados em pequena 
escala. Trata-se de um proje-
to estruturante aprovado na 
chamada do Programa Mover.  
O outro projeto foca na 
digitalização da cadeia de 

produção do hidrogênio 
sustentável, com a parti-
cipação de companhias 
como Neuman & Esser, 
Siemens, White Martins, 
Hytron, Compesa e CTG 
Brasil. Juntas, as iniciativas 
já somam investimentos de 
R$ 100 milhões, com outros 
R$ 200 milhões em processo 
de captação. 

SENAI inaugura parque de inovação e tecnologia em Suape (PE)

Entre os projetos em execução está o sistema digital de rastreamento para certificação de 
hidrogênio verde
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Brasil caminha para nova crise dos semicondutores
A crise no abastecimento 
dos semicondutores (chips) 
volta a preocupar não 
apenas a indústria automo-
tiva brasileira, mas também 
os mercados globais. Neste 
mês de outubro, as monta-
doras levaram o assunto ao 
conhecimento do Gover-
no Federal alertando para 
o risco de paralisação das 

linhas de montagem no 
país. A raiz do problema está 
numa disputa pelo controle 
da fabricante chinesa Nexpe-
ria, que teve o controle assu-
mido pelo governo holandês 
– saiba mais em matéria 
publicada na editoria Inter-
nacional desta edição.
Em documento enviado 
ao ministro da Indústria, 

Comércio, Serviços e vice-
-presidente da República, 
Geraldo Alckmin, o Sindipe-
ças e a Abipeças ratificam a 
preocupação alertando para 
o momento de grave redu-
ção da disponibilidade do 
componente, cada vez mais 
indispensável para a produ-
ção de veículos conecta-
dos e com alta tecnologia 

eletrônica embarcada. As 
entidades explicam que não 
há alternativa de curto prazo 
para garantir o fornecimento 
dos semicondutores. O presi-
dente da Anfavea, Igor Calvet, 
alertou para os problemas 
que o setor pode enfrentar 
no curtíssimo prazo, com 
prejuízos e atrasos em toda 
a cadeia produtiva. 
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Pesquisa Sebrae mostra que elevada utilização da ferramenta se contrasta com a baixa 
presença do sistema de CRM

Fo
to

: S
hu

tte
rs

to
ck

WhatsApp é o principal meio 
de comunicação para 80% dos 
negócios de serviço
O uso do WhatsApp como 
meio de comunicação com 
os clientes já é realidade para 
mais de 80% pelos pequenos 
negócios de serviço, supe-
rando em quase o dobro a 
participação da utilização das 
redes sociais e do atendimen-
to telefônico, e até mesmo a 
troca presencial, importante 
para 56% dos empreendedo-
res. Esses dados fazem parte 
da Pesquisa Serviço 2025 – 
Qualitativa e Quantitativa, que 
o Sebrae acaba de realizar.
A análise combinada dos estu-
dos qualitativo e quantitativo 
revelou, contudo, uma carên-
cia do setor por estrutura para 
evoluir em inteligência merca-
dológica. Entre os mais de 1.300 
pequenos negócios pesqui-
sados, a importância do CRM 
para o empreendimento não 
chega a ser apontada nem por 
10% desse público. Na média, 
o peso dessa ferramenta está 
em 6% entre os empreende-
dores brasileiros de todo país. 
Na região Sudeste, esse índice 
é ainda mais preocupante, atin-
gindo meros 2%.
A ferramenta de CRM (Custo-
mer Relationship Management 
ou Gestão do Relacionamento 
com o Cliente) é considerada 
estratégica não somente para 

a organização e centralização 
das interações de uma empre-
sa com seus clientes, atuais e 
potenciais. De simples siste-
mas de gerenciamento de 
contratos, os CRMs evoluí-
ram para soluções poderosas 
que se integram com diversas 
outras plataformas e funções, 
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 histórico completo do 
cliente; leva ao aumento nas 
vendas, já que a organização 
de potenciais clientes e opor-
tunidades, a automatização de 
acompanhamentos e a análise 
do funil de vendas facilitam o 
fechamento de negócios e a 
conversão para consumidores 
ativos. O sistema garante ainda 
a tomada de decisões estraté-
gicas, baseadas em análises 
de dados dos clientes e dos 
processos de vendas. O CRM 
ajuda também na segmen-
tação do público, permitin-
do a criação de campanhas 
de marketing mais direciona-
das e a gestão completa da 

jornada do cliente, adequando 
as estratégias de abordagem 
para cada etapa e garantindo 
um pós-venda eficiente.
A pesquisa qualitativa apontou 
que, mesmo entre empreen-
dedores com forte senso de 
propósito e relacionamen-
to próximo com os clientes, 
a comunicação ocorre de 
forma personalizada, muitas 
vezes intuitiva, mas com baixa 
sistematização. 

Vantagens do WhatsApp 
para o pequeno negócio
1.	Centralização e organi-

zação: permite organizar o 
atendimento e os contatos, 
centralizando informações 
e facilitando o acompanha-
mento de cada cliente.

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

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

pelos consumidores atuais.
4.	Marketing e vendas: possi-

bilita a criação de catálogos 
virtuais e a criação de campa-
nhas personalizadas e acom-
panhamento de clientes.

5.	Redução de custos: permi-
te atender um número maior 
de pessoas sem a necessida-
de de expandir a equipe.

6.	Alinhamento de equipes: 
o CRM integra dados e infor-
mações de clientes, alinhan-
do as equipes de marketing 
e vendas.

7.	Eficiência e agilidade: 
simplifica a rotina da equipe, 
que tem mais contato com o 
cliente, e garante o acesso 
seguro e ágil das informa-
ções do cliente.

8.	Criação de base de dados: 
permite a construção de 
uma base de dados sólida, 
fortalecendo o vínculo com 
clientes fiéis.

9.	Gestão de processos: 
ajuda a controlar e analisar 
o desempenho em diferen-
tes etapas do processo de 
vendas, fornecendo métricas 
importantes para otimização.
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Agosto foi um mês relati-
vamente mais fraco para a 
indústria de autopeças, com 
retração de 3,9% no fatura-
mento mensal e apenas uma 
leve alta de 2,1% na compa-
ração interanual, sustentada 
pelas vendas para montado-
ras. Em termos reais, o cená-
rio negativo se mostrou mais 
explícito, com queda tanto na 
variação mensal (-3,9%) quanto 
na anual (-0,8%). O resulta-
do reflete o comportamento 
da indústria de veículos, que 
também registrou desempe-
nho fraco em vendas e produ-
ção. Apesar disso, o acumulado 
do ano segue positivo, com 
alta nominal de 10,9% e cres-
cimento real de 7,6%.
Em relação a julho, todos os 

canais de venda apresenta-
ram variações negativas, indi-
cando piora generalizada. Na 
comparação com agosto do 
ano anterior, apenas as vendas 
para montadoras permanece-
ram positivas, o que pode ser 
reflexo, em parte, da institucio-
nalização do IPI Verde. O desta-
que negativo foi o mercado de 
reposição, que vem apresen-
tando resultados cada vez mais 
fracos. Desde junho, obser-
va-se aceleração na queda 
da variação anual e perda de 
fôlego no crescimento acumu-
lado do ano, chegando em 
agosto a -13,8% na variação 
interanual e apenas +2,2% no 
acumulado do ano, tendência 
observada tanto na linha leve 
quanto na linha pesada.

As exportações também vêm 
registrando piora mês a mês, 
com queda de 8,2% na varia-
ção mensal (-8,2% em termos 
reais) e de 10,9% na variação 
anual (-13,4% em termos reais) 
em agosto. O resultado reflete, 
em parte, a perda de dinamis-
mo provocada pela sobretaxa 
imposta pelo governo Trump. 
O cenário internacional, que 
até então vinha sustentando 
as exportações — impulsiona-
do principalmente pela recupe-
ração econômica da Argentina 
—, passou a apresentar maio-
res riscos. Os conflitos políti-
cos recentes no país vizinho e 
a derrota eleitoral do governo 
na Província de Buenos Aires 
trouxeram incertezas quanto 
à continuidade da estratégia 

econômica, levando investido-
res a enxergar limites para a 
política adotada, mesmo com 
o declarado apoio do governo 
americano, e deteriorando as 
perspectivas para os próximos 
meses.
Em agosto, a ociosidade subiu 
frente ao mês anterior (0,5 
p.p.), o que reforça a mencio-
nada desaceleração da ativida-
de no setor, diante da queda 
na demanda interna e exter-
na e do ajuste de produção 
realizado pelas empresas 
para conter estoques. Quanto 
ao emprego, houve queda na 
passagem de julho para agosto 
(-0,2%) e crescimento de 3,2% 
na comparação interanual.

Montadoras sustentam faturamento das indústrias de autopeças 
em agosto
Relatório mais recente do setor divulgado pelo Sindipeças mostra que Aftermarket Automotivo vem enfrentando 
ciclo de resultados decepcionantes
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• Agosto foi um mês relativamente mais fraco para a indústria de autopeças, com retração de 3,9% no faturamento 
mensal e apenas uma leve alta de 2,1% na comparação interanual, sustentada pelas vendas para montadoras. 

Em termos reais, o cenário negativo se mostrou mais explícito, com queda tanto na variação mensal (-3,9%) quanto 
na anual (-0,8%). O resultado reflete o comportamento da indústria de veículos, que também registrou desempenho 

fraco em vendas e produção. Apesar disso, o acumulado do ano segue positivo, com alta nominal de 10,9% e 

crescimento real de 7,6%. 

• Em relação a julho, todos os canais de venda apresentaram variações negativas, indicando piora generalizada. Na 

comparação com agosto do ano anterior, apenas as vendas para montadoras permaneceram positivas, o que pode 

ser reflexo, em parte, da institucionalização do IPI Verde. O destaque negativo foi o mercado de reposição, que 

vem apresentando resultados cada vez mais fracos. Desde junho, observa-se aceleração na queda da variação anual 

e perda de fôlego no crescimento acumulado do ano, chegando em agosto a -13,8% na variação interanual e apenas 

+2,2% no acumulado do ano, tendência observada tanto na linha leve quanto na linha pesada. 

• As exportações também vêm registrando piora mês a mês, com queda de 8,2% na variação mensal (-8,2% em 
termos reais) e de 10,9% na variação anual (-13,4% em termos reais) em agosto. O resultado reflete, em parte, a 

perda de dinamismo provocada pela sobretaxa imposta pelo governo Trump. O cenário internacional, que até então 

vinha sustentando as exportações — impulsionado principalmente pela recuperação econômica da Argentina —, 

passou a apresentar maiores riscos. Os conflitos políticos recentes no país vizinho e a derrota eleitoral do governo 

na Província de Buenos Aires trouxeram incertezas quanto à continuidade da estratégia econômica, levando 

investidores a enxergar limites para a política adotada, mesmo com o declarado apoio do governo americano, e 

deteriorando as perspectivas para os próximos meses. 

• Em agosto, a ociosidade subiu frente ao mês anterior (0,5 p.p.), o que reforça a mencionada desaceleração da 

atividade no setor, diante da queda na demanda interna e externa e do ajuste de produção realizado pelas 

empresas para conter estoques. Quanto ao emprego, houve queda na passagem de julho para agosto (-0,2%) e 

crescimento de 3,2% na comparação interanual. 

 

 

 

 

Ago 25/
Jul 25 Ago 25 / Ago 24 Acum 25/

Acum 24
Variação acumulada 

em 12 meses

Faturamento líquido ¹ nominal consolidado (%) -3,93 2,06 10,94 13,51
  Faturamento líquido nominal: vendas para as montadoras (%) -2,24 10,18 13,58 15,04
  Faturamento líquido nominal: vendas para a reposição (%) -4,25 -13,77 2,19 9,47
  Faturamento líquido nominal: exportação em reais (%) -8,15 -10,87 11,01 12,62
  Faturamento líquido nominal: exportação em dólares (%) -6,77 -9,14 1,90 1,25
  Faturamento líquido nominal: vendas intrassetoriais (%) -14,97 -0,19 11,62 11,76
Emprego nacional (%) -0,23 3,23 5,64 5,22
Capacidade ociosa ² (p.p.) -0,49 -0,57 0,91 -1,66
Fonte: Pesquisa Conjuntural Mensal do Sindipeças

²Cálculo da comparação feita através da média do ano corrente x média do ano anterior

Notas: * Os valores podem sofrer alterações devido à ajustes realizados mensalmente. 
¹Faturamento líquido nominal: descontando todos os impostos.

[Tabela 1.1] Resumo do Desempenho - Variações Nominais

Discriminação

Variação

 I.1 – Faturamento nominal 
 

Principais resultados até agosto de 2025                     Edição de outubro/2025 
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Ago 25/
Jul 25 Ago 25 / Ago 24 Acum 25/

Acum 24
Variação acumulada 

em 12 meses

Faturamento líquido ¹ real consolidado (%) -3,93 -0,82 7,63 10,24
  Faturamento líquido real: vendas para as montadoras (%) -2,24 7,06 10,18 11,71
  Faturamento líquido real: vendas para a reposição (%) -4,25 -16,21 -0,85 6,37
  Faturamento líquido real: exportação em reais (%) -8,15 -13,39 7,76 9,41
  Faturamento líquido real: exportação em dólares (%) -6,77 -11,71 -1,14 -1,69
  Faturamento líquido real: vendas intrassetoriais (%) -14,97 -3,01 8,27 8,51
Emprego nacional (%) -0,23 3,23 5,64 5,22
Capacidade ociosa ² (p.p.) -0,49 -0,57 0,91 -1,66
Fonte: Pesquisa Conjuntural Mensal do Sindipeças
1Valores deflacionados pelo IPP/IBGE (Base: jun/25 = 100)

¹Faturamento líquido real: descontando todos os impostos e deflacionado conforme descrição acima.
²Cálculo da comparação feita através da média do ano corrente x média do ano anterior

[Tabela 1.2] Resumo do Desempenho - Variações Reais 

Discriminação

Variação

Notas: * Os valores podem sofrer alterações devido à ajustes realizados mensalmente. 

 I.2 – Faturamento real 
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Ago 25/
Jul 25

Ago 25 / Ago 
24

Acum 25/
Acum 24

ILUMINAÇÃO E ELÉTRICA -13,1% 17,7% 51,7%

SISTEMA DE ARREFECIMENTO E AR CONDICIONADO 6,1% 14,5% 39,6%

COMPONENTES ELETRÔNICOS -5,7% 7,3% 27,9%

INTERIOR -3,5% 51,5% 19,9%

SISTEMA DE SEGURANCA 3,9% 13,7% 18,6%

FIXAÇÃO E SINTERIZADOS -2,8% 9,9% 15,8%

SISTEMA DE MOTOR -4,6% 3,6% 13,2%

SISTEMA DE EXAUSTAO -2,8% 1,6% 9,9%

ACESSÓRIOS AUTOMOTIVOS -3,9% -0,1% 7,4%

SISTEMA DE DIRECAO 0,8% 10,3% 7,4%

SISTEMA DE FREIO -4,5% -13,2% 5,5%

CHASSI E CARROCERIAS -5,9% -3,6% 4,5%

SISTEMA DE TRANSMISSAO -6,9% -4,0% 1,8%

SISTEMA DE SUSPENSAO -7,4% -29,9% -8,2%

Total Geral -3,9% 2,1% 10,9%

1. Pode haver imprecisão nas informações, devido ao reduzido tamanho das amostras.

Variação (%)

Grupos

Fonte: Pesquisa Conjuntural Mensal do Sindipeças

[Tabela 2] Faturamento líquido nominal por sistemas1

Variação nominal (%)

[Tabela 3] Índices do Mercado de Reposição1

Faturamento nominal (LL e LP) (%) -4,25 -13,77 2,19 9,47
   .  Linha Leve (%) -4,05 -14,29 2,20 10,42

   .  Linha Pesada (%) -5,09 -11,43 2,15 7,26

Faturamento real (LL e LP) (%) -4,25 -16,21 -0,85 6,37
   .  Linha Leve (%) -4,05 -16,72 -0,84 7,30

   .  Linha Pesada (%) -5,09 -13,93 -0,89 4,22

IGP-M (%) (ago/25) 0,36 3,03 -1,35 2,40

Fonte: Pesquisa Conjuntural Mensal do Sindipeças e FGV. Elaboração do Sindipeças

Acumulado 12 
meses

Variação percentual

1. Faturamento das empresas da amostra que vendem na reposição (44 empresas), com informações segmentadas entre linha leve (LL) e linha pesada (LP).

Discriminação Ago 25/
Jul 25 Ago 25 / Ago 24 Acumulado do ano

 III – Mercado de reposição  

SINDIPEÇAS
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Ago 25/
Jul 25

Ago 25 / Ago 
24

Acum 25/
Acum 24

ILUMINAÇÃO E ELÉTRICA -13,1% 17,7% 51,7%

SISTEMA DE ARREFECIMENTO E AR CONDICIONADO 6,1% 14,5% 39,6%

COMPONENTES ELETRÔNICOS -5,7% 7,3% 27,9%

INTERIOR -3,5% 51,5% 19,9%

SISTEMA DE SEGURANCA 3,9% 13,7% 18,6%

FIXAÇÃO E SINTERIZADOS -2,8% 9,9% 15,8%

SISTEMA DE MOTOR -4,6% 3,6% 13,2%

SISTEMA DE EXAUSTAO -2,8% 1,6% 9,9%

ACESSÓRIOS AUTOMOTIVOS -3,9% -0,1% 7,4%

SISTEMA DE DIRECAO 0,8% 10,3% 7,4%

SISTEMA DE FREIO -4,5% -13,2% 5,5%

CHASSI E CARROCERIAS -5,9% -3,6% 4,5%

SISTEMA DE TRANSMISSAO -6,9% -4,0% 1,8%

SISTEMA DE SUSPENSAO -7,4% -29,9% -8,2%

Total Geral -3,9% 2,1% 10,9%

1. Pode haver imprecisão nas informações, devido ao reduzido tamanho das amostras.

Variação (%)

Grupos

Fonte: Pesquisa Conjuntural Mensal do Sindipeças

[Tabela 2] Faturamento líquido nominal por sistemas1

Variação nominal (%)

[Tabela 3] Índices do Mercado de Reposição1

Faturamento nominal (LL e LP) (%) -4,25 -13,77 2,19 9,47
   .  Linha Leve (%) -4,05 -14,29 2,20 10,42

   .  Linha Pesada (%) -5,09 -11,43 2,15 7,26

Faturamento real (LL e LP) (%) -4,25 -16,21 -0,85 6,37
   .  Linha Leve (%) -4,05 -16,72 -0,84 7,30

   .  Linha Pesada (%) -5,09 -13,93 -0,89 4,22

IGP-M (%) (ago/25) 0,36 3,03 -1,35 2,40

Fonte: Pesquisa Conjuntural Mensal do Sindipeças e FGV. Elaboração do Sindipeças

Acumulado 12 
meses

Variação percentual

1. Faturamento das empresas da amostra que vendem na reposição (44 empresas), com informações segmentadas entre linha leve (LL) e linha pesada (LP).

Discriminação Ago 25/
Jul 25 Ago 25 / Ago 24 Acumulado do ano

 III – Mercado de reposição  
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III.1 – Linha leve 

III.2 – Linha pesada 
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III.1 – Linha leve 

III.2 – Linha pesada 
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III.1 – Linha leve 

III.2 – Linha pesada 
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O sentimento de pessimismo 
entre os empresários do varejo 
paulistano se aprofundou em 
setembro. O Índice de Confian-
ça do Empresário do Comércio 
(ICEC), produzido pela Fede-
ração do Comércio de Bens, 
Serviços e Turismo do Estado 

de São Paulo (FecomercioSP), 
caiu 5,9%, ao passar de 99,8 
pontos, em agosto, para 93,9 
pontos, em setembro — é a 
segunda queda seguida atingin-
do a menor pontuação desde 
junho de 2021. No compara-
tivo anual, o indicador exibiu 

Confiança das empresas varejistas de São Paulo atinge menor 
nível em quatro anos
Expectativa dos empresários em relação ao futuro desaba em setembro, registrando menor patamar desde 
julho de 2020

Subíndices do ICEC — ICAEC, IEEC e IIEC
Agosto de 2024 a agosto de 2025
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Índice de Confiança do Empresário do Comércio (ICEC)
Série histórica — 13 meses
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queda de 13,9%, a oitava conse-
cutiva. De acordo com a Feco-
mercioSP, o cenário é marcado 
por incertezas e preocupações 
com a desaceleração da ativida-
de econômica. Como a Entida-
de já havia alertado, embora as 
vendas estivessem apresentan-
do bons resultados, o dia a dia 
das empresas ainda é de muita 
dificuldade, com margens aper-
tadas, crédito caro, empréstimos 
contraídos durante a pandemia 
que ainda estão sendo pagos, 
entre outros fatores que afetam 
a rentabilidade e a lucratividade. 
Os dados de negócios em recu-
peração judicial ou que faliram 
comprovam esse quadro difícil, 
que reflete na confiança.
Os três componentes do ICEC 
— o Índice das Condições Atuais 
do Empresário do Comércio 
(ICAEC), o Índice de Expectati-
va do Empresário do Comércio 
(IEEC) e o Índice de Investimen-
to do Empresário do Comércio 
(IIEC) — recuaram no comparati-
vo mensal [gráfico 2]. A escala de 
pontuação varia de 0 (pessimis-
mo total) a 200 pontos (otimis-
mo total), sendo que a fronteira 
dos 100 pontos separa o pessi-
mismo do otimismo.
O recuo de 6,5% do ICAEC, 
marcando 69,1 pontos em 

setembro, evidencia esse 
sentimento de insatisfação e 
de extrema dificuldade para 
manter as operações roti-
neiras, agravado pelos juros 
elevados e pela desacelera-
ção e, até mesmo, pela queda 
nas vendas. É o menor pata-
mar desde julho de 2021 e 
está 15,7% abaixo do regis-
trado em setembro do ano 
passado. Além disso, é o item 
de pior avaliação do ICEC — é 
o 31º mês consecutivo em que 
o ICAEC se mantém na linha do 
pessimismo. 
A política econômica com 
aumento de impostos e os juros 
elevados também estão afetan-
do as expectativas dos empre-
sários quanto ao futuro, como 
mostra o IEEC. O indicador 
caiu pelo terceiro mês seguido, 
com variação negativa de 7,7% 
registrando  113,7 pontos em 
setembro, a menor pontuação 
desde julho de 2020, período 
da pandemia. No comparati-
vo anual, a queda é ainda mais 
expressiva (-19%). 
Voltando para a zona de 
pessimismo, o IIEC passou de 
102,3 pontos, em agosto, para 
98,9 pontos, em setembro 
— queda de 3,2%. Na avalia-
ção da FecomercioSP, com o 

FECOMERCIO
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indicador flutuando em torno 
dos 100 pontos nos últimos 
meses, os empresários estão 
adotando uma postura mais 
cautelosa em relação a novos 
investimentos frente à insegu-
rança e aos juros elevados. 
 
Pessimismo após 5 anos

Na segmentação por porte, a 
confiança das grandes empre-
sas (acima de 50 funcionários) 
voltou a ficar na zona de  pessi-
mismo após cinco anos, desde 
a pandemia. O ICEC das gran-
des companhias paulistas caiu 
10,9%, ao passar de 107,3 
pontos, em agosto, para 95,6 
pontos, em setembro.
Esse recuo foi motivado, prin-
cipalmente, pela deterioração 
das expectativas em relação 
ao futuro, que caiu 14,6% em 
setembro, registrando 104,2 
pontos, menor patamar desde 
julho de 2020. Entre maio e 
setembro, essas expectativas 
desabaram 26,1%. 
Já a percepção das grandes 
empresas quanto ao momento 
atual, medida pelo ICAEC, está 
na zona de pessimismo pelo 
sétimo mês seguido. Em setem-
bro, caiu 10,2%, passando de 82 

para 73,7 pontos, menor pata-
mar desde setembro de 2020. 
O IIEC também recuou: -7,6% 
em relação a agosto, marcan-
do 108,8 pontos.
O ICEC das pequenas empresas 
(até 50 empregados) recuou 
5,7%, ao passar de 99,6 pontos, 
em agosto, para 93,9 pontos, 
em setembro, assim como seus 
componentes. O ICAEC, por 
sua vez, retraiu 6,4%, marcando 
69 pontos, menor nível desde 
julho de 2021. O IEEC sofreu 
queda de 7,5% (para 113,9 
pontos) e o IIEC caiu 3,1% (para 
98,7 pontos).
Um dado que chama a aten-
ção é que as expectativas das 
grandes empresas em relação 
ao futuro estão piores do que 
as das menores. Em setembro, 
o indicador foi de 104,2 pontos 
para as grandes, contra 113,9 
pontos para as pequenas. O 
resultado preocupa, já que, 
em geral, as grandes empre-
sas costumam ser mais bem 
informadas sobre movimen-
tos e tendências de mercado. 
Isso pode indicar que essas 
organizações já estejam ante-
cipando um cenário de desa-
celeração — e até mesmo de 
crise — para 2026.

Índice de Expansão do Comércio (IEC)
Agosto de 2024 a agosto de 2025
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 Contratação de funcionários
 
O Índice de Expansão do 
Comércio do Município de São 
Paulo (IEC), também medido 
pela FecomercioSP, registrou, 
em setembro, a segunda retra-
ção consecutiva. O indicador 
recuou 4,4%, passando de 105,7 
para 101 pontos.
Após as principais datas come-
morativas do varejo no primei-
ro semestre — como o Dia 
das Mães e o Dia dos Namora-
dos, além do Dia dos Pais, em 
agosto —, o subíndice que avalia 
a Expectativa de Contratação de 
Funcionários (ECF) apresentou 
queda de 6,2%, ao passar de 
114,7 para 107,6 pontos. Esse 
resultado, que representa a 

segunda baixa seguida, marca 
a menor pontuação desde maio 
de 2021, durante o período mais 
crítico da pandemia. Na compa-
ração anual, o recuo é ainda 
mais expressivo (-12,3%).
Outro componente do índice, o 
Nível de Investimento do Empre-
sário (NIE), também sofreu retra-
ção em setembro, caindo 2,3% e 
alcançando 94,5 pontos. O indi-
cador segue abaixo da marca 
dos 100 pontos, na zona de 
pessimismo, refletindo a postu-
ra conservadora dos empre-
sários quanto a investimentos 
em máquinas, equipamentos, 
reformas e abertura de lojas. 
Em comparação com o mesmo 
mês do ano passado, a queda 
acumulada é de 2,9%. 




