novovare|o

a Mmidia do aftermarket automotivo

EDICAO 488 ANO32 JANEIRODE2026  NOVOVAREJOAUTOMOTIVO.COM.BR  NVD - NOVO VAREJO DIGITAL

Maior evento de varejo do mundo mostra que é hora de
IA na sair da experimentacao e partir para tecnologias de uso
S imediato. Inteligéncia Artificial autonoma desponta como
p ratlca préximo passo na evolucio do setor, sem prejuizo para a
interacao humana
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Por Claudio Milan

G EDITORIAL

Inovacdo ao alcance dos seus olhos

Na década de 90 do século pas-
sado comegaram a chegar as ofi-
Cinas mecanicas independentes
0S primeiros carros brasileiros
equipados com injecdo eletrénica.
Vocé conhece a historia. A inser-
¢ao da eletrénica em substituicdo
a um sistema mecanico consa-
grado e conhecido trouxe aflicao
aos reparadores. Mas a morte do
carburador era apenas a ponta
do iceberg. A nova tecnologia se
desdobrou em inumeros outros
recursos no vefculo, ampliando,
entdo, a complexidade por meio
da chamada rede CAN (Controller
Area Network), que passou a
conectar os diferentes ECUs dos
automoveis. Hoje temos carros
conectados, elétricos e dotados
de recursos que ja beiram a dire-
¢ao autbnoma.

Muito bem, por que estamos come-
cando 0 ano com este assunto?
A mensagem a ser passada € a
sequinte: do Fusca ao BYD, o meca-
Nico N3o se intimidou e foi atras de
informacao, aprimoramento, capa-
citacdo técnica e estrutura para
se adequar as novas exigéncias
decorrentes da evolucdo tecnolo-
gica dos automaveis. O presidente
do Sindirepa de Sdo Paulo, Antonio
Fiola, nao se cansa de repetir que
nao existe carro parado no Brasil
pela falta de um mecanico capaz de
fazer o reparo.

Exatamente o0 mesmo conceito
vale para o varejo de autopecas.
Durante décadas, as lojas ficaram
restritas a processos, digamos,
analdgicos em sua rotina. A ini-
cialmente timida oferta de cata-
logos eletrénicos deu pistas de
que o mundo estava come¢ando
a se transformar. O impacto
definitivo veio com obrigatorie-
dades fiscais, como a emissao
de nota eletrénica, e a expansao
do e-commerce também para 0s
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componentes automotivos.

E verdade que o varejo foi se
adequando, mas, como ocorre na
reparacdo, as transformagdes sao
permanentes e a complexidade
das mudancas é cada vez maior.
Assim como no passado houve
guem dissesse que a injecao ele-
tronica "nao ia pegar no Brasil’,
hoje nem todos estdo cientes de
que ja vivemos a era da inteligén-
Cia artificial nas lojas.

E por isso que a reportagem de
Capa com gue inauguramos Nossa
jornada em 2026 € tdo importante
e ilustrativa. Mais uma vez, acom-
panhamos em detalhes as prin-
Cipais novidades apresentadas
durante a NRF Retail's Big Show
realizada neste més de janeiro em
Nova York. Considerada o maior
evento de varejo do mundo, a feira
antecipa com primazia as macro-
tendéncias do setor.

E um aviso: o conteddo que vocé
vai ler pode até assustar no pri-
meiro contato. As inovacgoes tra-
tadas no texto parecem estar a
anos-luz da realidade do varejo
de autopecas. Nada mais enga-
noso. Basta olhar a velocidade
com que as ferramentas de 1A
estao sendo aplicadas no mundo
corporativo. E, figue sabendo,
59% das empresas do setor
varejista ja utilizam solucdes de
inteligéncia artificial em seus
negocios. Sua loja é uma delas?
Resumindo: ndo deixe de ler a
reportagem de capa e a entrevista
desta edicdo. Se vocé achar que
as novidades apresentados estdo
distantes de sua realidade, melhor
rever seus conceitos. Pode ndo
parecer, mas tudo aquilo ja esta
batendo a sua porta. Aproveite,
entao, a oportunidade que ofe-
recemos. Essa leitura colocara a
INOVagao que vocé precisa bem
ao alcance de seus olhos.
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50 Tendéncias

Especialistas em varejo contam como
integracdo de canais, automacdo e
IA devem redefinir a eficiéncia das
operacdes nas lojas.

HA 100 EDICOES

12 Capa 28 Tecnologia

Cassandra Napoli, chefe de marketing,
eventos e previsao cultural da WGSN,
analisa tendencias do varejo e a
integracdo entre IA e humanos.

54 Indicadores

Dados da Confederacdo Nacional
do Comércio de Bens, Servicos e
Turismo medem endividamento dos
consumidores em 2025.

Conhega as principais novidades
apresentadas durante a NRF 2026,
0 maior evento de varejo do mundo
realizado em janeiro em Nova York.

De olho no controle total da jornada
do cliente, Google lanca plataforma
de IA que vai acompanhar as vendas
desde a busca até 0 pagamento.

Desconfianca cria ameaca de crise sistémica para o varejo brasileiro

Ha 100 edi¢bes debatiamos o cendrio de desconfianca apos dificuldades enfrentadas por grandes redes do setor varejista e as consequéncias

para o comércio segmentado

O ano de 2023 comecou com
noticias decisivas para a conjun-
tura do varejo brasileiro. No
centro deste cenario, a desco-
berta de um rombo que supe-
rava a casa dos R$ 40 bilhdes
no caixa das Lojas Americanas,
varejista com o 5° maior fatura-
mento do pais em 2022. Estava
ligado o sinal de alerta entre os
diversos segmentos que se rela-
cionam com o setor.

Reportagem de destaque na
edicdao 388 do Novo Varejo
mostrava que entre 0s mais
reativos a crise da empresa
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estavam as instituicdes finan-
ceiras e os fundos de investi-
mento. Pior do que um abalo
de confianca pontual, porém,
estava o fato de o problema
identificado ter sido interpre-
tado como o primeiro domind
de uma sequéncia de fragilida-
des contabeis e balancos incon-
gruentes que poderiam vir a ser
identificados no setor varejista
nacional.

Nossa reportagem apurava, na
oportunidade, que a resposta
para aquela crise de confianca
poderia ter como reflexo uma

mudanca de postura geral dos
bancos em suas relacdes com
0 setor varejista. Geralmente os
grandes varejos tém os bancos
COMO seus principais credores,
e 0 abalo poderia gerar um
clima de inseguranca entre as
instituicdes financeiras. Todo
esse efejto cascata aumentava
o risco de se espalhar pelo setor
por um canal muito importante,
o crédito.

A conjuntura exigia e nossa
reportagem mergulhava em
temas estruturais - tanto do
setor quanto da economia como

um todo. Na tentativa de expli-
car o contexto, o presidente do
IBEVAR - Instituto Brasileiro de
Executivos de Varejo & Merca-
do de Consumo, Claudio Feli-
soni, descrevia o caso das Lojas
Americanas como um 'tsunami
em um mar que ja nao era de
brigadeiro’ se referindo a varia-
veis como a alta da inflacdo,
crescimento dos juros, acelera-
cao do indice de endividamen-
to das familias e o crescimento
da inadimpléncia como fatores
que tém apertado as margens
do varejo nos ultimos meses.

Foto: Shutterstock
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Conquistar a consideracao do cliente torna-se missao do varejo

Executiva da WGSN afirma que amadurecimento da inteligéncia artificial tem provocado um retorno do ser
humano ao centro da estratégia no setor

Como garantir que os investi-
mentos em Inteligéncia Arti-
ficial (IA) no varejo gerem um
diferencial competitivo na
pratica? Ha diversas formas
de responder a essa pergun-
ta, mas, do ponto de vista da
comunicacao e da experiéncia
do consumidor, todas conver-
gem para um mesmo princi-
pio: a tecnologia precisa atuar
como complemento, e ndo
como nucleo, da interface entre
empresas e clientes.

Durante a NRF 2026 Retail's
Big Show 2026 - um dos
maiores eventos de varejo do
mundo, realizado entre 11 e
13 de janeiro em Nova York
- Cassandra Napoli, chefe
global de marketing, eventos
e previsdo cultural da WGSN,
uma das principais auto-
ridades globais no ambito
da analise de consumo, foi
provocada a refletir justamen-
te sobre esse equilibrio.

A executiva, que atua ha mais
de uma década na analise de
comportamento do consu-
midor e tendéncias culturais,
destacou que o verdadeiro
desafio das marcas nao esta
em capturar atencdo, mas em
conquistar consideracao em
um ambiente cada vez mais
saturado de estimulos.
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Segundo ela, isso exige repen-
sar a forma como o varejo se
comunica, investe e proje-
ta suas experiéncias. Em vez
de acelerar indiscriminada-
mente o uso da tecnologia, o
momento pede simplificacao,
sensorialidade e uma presen-
ca mais humana, especial-
mente no ambiente fisico, que
volta a ganhar relevancia como
espaco de conexdo, comunida-
de e escapismo.

“A atencdo € a principal
moeda atualmente. Mas, na
WGSN, estamos dizendo que
a atencdo ndo é mais o fator
mais importante. Hoje, o que
importa é a consideracdo.
Vocé pode capturar atencao
com movimentos chamativos,
mas capturar consideracdo é o
verdadeiro diferencial”.

Para o varejo, essa leitura se
traduz em empoderar vende-
dores e equipes com tecnologia
capaz de aumentar produtivida-
de e tomada de decisao, sem
substituir o contato humano.
Além disso, reforca a necessida-
de de alinhar IA, dados e criativi-
dade a propostas de valor claras
e percebidas como coerentes
pelo consumidor.

Confira a sequir a integra
da entrevista concedida por
Cassandra Napoli realizada

durante a maior feira de varejo
do mundo.

Novo Varejo - Como um vare-
jista pode gerar trafego mais
rentavel sem aumentar o
investimento em marketing?
Cassandra Napoli - Acho que
a atencdo € a principal moeda
atualmente, certo? Na WGSN,
estamos dizendo que a aten-
¢do ndo é mais o fator mais
importante. Hoje, o que impor-
ta € a consideracdo. Vocé pode
capturar atengao com movi-
mentos chamativos, mas captu-
rar consideracao é o verdadeiro
diferencial. Os varejistas preci-
sam refletir sobre o que isso
significa para seus negocios.
Pode significar desacelerar e
simplificar. Essa é uma grande
tendéncia no momento.

Novo Varejo - Isso tem a
ver com uma mudanga de
comportamento do consumi-
dor nos ualtimos anos?

Cassandra Napoli - Se vocé
amplia o olhar, vé muitos
consumidores buscando desa-
celerar, descansar, se recarre-
gar. Eles ndo querem estar
online; ha um movimento forte
de voltar ao offline. Entdo,
como repensar os modos tradi-
cionais de comunicacao em

um cenario onde as pessoas
estdo se desconectando? Cada
vez mais, isso pode significar
tornar a loja uma experién-
cia sensorial mais prazerosa,
explorando sabores, cheiros
e estimulos do tipo. Voltar ao
basico €, acredito, a melhor
forma de capturar conside-
racao em uma economia
complexa e cadtica.

Novo Varejo - Em relacao ao
seu trabalho com dados, como
vocé esta usando IA para
acompanhar essas informa-
¢Oes e orientar sua empresa
sobre como usa-los de forma
estratégica?

Cassandra Napoli - E uma
pergunta multifacetada. Inter-
namente, usamos dados e IA,
cada vez mais, sob a perspec-
tiva de forecasting. Lanca-
mos algo chamado Pulse, que
permite aos clientes navegar
por N0ssos enormes volumes
de tendéncias acumuladas ao
longo de 28 anos. Esse é 0 uso
interno. Mas, do ponto de vista
das tendéncias e de como 0s
varejistas podem integrar IA
aos sistemas, falamos muito
sobre a “harmonia da conver-
géncia”. AIA ndo é uma ferra-
menta de substituicdo; ela é
complementar. Ela potencializa



Por Lucas Torres

a criatividade. Ndo acredita-
MOS que viveremos em um
mundo sem producao criativa
humana. A IA ndo é inteligen-
te o suficiente para substituir
humanos — basta ver a quan-
tidade de conteddo mediocre
gerado por IA na internet. Mas
ela pode escalar eficiéncia,
terceirizar tarefas operacio-
nais que ninguém quer fazer
em marketing e varejo, e atuar
como um “atalho” para aten-
dimento ao cliente. ATA agen-
tiva parece muito promissora.
Ha também discussdes sobre
GEO, ou seja, a substituicdo do
SEO por otimizacdo generativa.
Como sua marca aparece em
ambientes de busca mediados
por IA? [sso exigira que vare-
jistas e marcas reprogramem a
forma como pensam e produ-
zem conteudo, rompendo com
métricas que 0s guiaram nos
ultimos 10 anos.

Novo Varejo - Onde os varejis-
tas estao deixando dinheiro
na mesa e cOMo corrigir isso
rapidamente?

Cassandra Napoli - Voltando
a experiéncia offline. Em meio
ao hype da IA, ha uma opor-
tunidade de resgatar modelos
tradicionais que funcionavam.
A loja como espaco de alegria,
nostalgia e escapismo é crucial.
Dados indicam que 2027 sera
0 ano do brincar. Isso envolve
humor irreverente, experién-
cias ludicas, oficinas DIY, espa-
cos sensoriais. As vendas de
brinquedos estao crescendo,

impulsionadas por Gen X
e millennials em busca de
nostalgia. Existe uma “fome
sensorial”: as pessoas querem
tocar, sentir, se conectar. Vive-
mos também uma epidemia
de soliddo. Transformar a loja
em um espaco de comunida-
de e escapismo é onde esta
a conversao.

Novo Varejo - E quanto ao
equilibrio entre lojas fisicas e
online?

Cassandra Napoli - Chamamos
isso de “tensao de tendéncias”
duas coisas podem ser verda-
deiras ao mesmo tempo. O
online cresce, marketplaces
prosperam, TikTok Shop esta
forte. Mas o espaco fisico é
essencial. As pessoas querem
tactilidade. O humano esta se
tornando o novo luxo. Falar
com bots de atendimento é
frustrante. A IA é necessaria
para eficiéncia, mas ndo substi-
tui 0 humano. O futuro esta na
convergéncia entre IA e inteli-
géncia humana - exatamen-
te como a WGSN opera, com
250 analistas em 15 mercados
combinando analise humana e
ferramentas de IA.

Novo Varejo - Quais estra-
tégias praticas permitem
competir com grandes vare-
jistas sem grandes projetos?
Cassandra Napoli - O hiperlo-
cal vai prosperar. Mensagens
massivas ndo funcionam mais.
E preciso adaptar experién-
cias aos mercados locais e a

interesses de nicho. Nao existe
mais monocultura. Ha multi-
plas versdes do que é “cool”.
Marcas que entendem nichos
especificos e se comunicam
com autenticidade se desta-
cam. Nicho é o novo normal.

Novo Varejo - E sobre mercado
de usados?

Cassandra Napoli - VVai conti-
nuar crescendo e deve superar
fast fashion até 2027. Ha uma
tensao entre valores ambien-
tais e restricdes financeiras.
Vivemos uma era de policri-
se. Jovens escolhem batalhas.
Recommerce cresce, mas exige
transparéncia. Promessas

vazias ndo sao perdoadas,
especialmente pela Gen Z.

Novo Varejo - Quais riscos os
lideres ndo estao preparados
para enfrentar?

Cassandra Napoli - Clima,
continuidade operacional,
tarifas, instabilidade geopoli-
tica. Mostrar presenca mesmo
em tempos dificeis sera essen-
cial. Consumidores estao
mais empoderados, todos
sdo produtores de conteudo.
Marcas precisam ter clareza
de valores e estarem dispos-
tas a perder parte do publico
ao defendé-los. O risco maior
é ndo ter posicionamento claro.

Cassandra Napoli identifica cansa¢o do consumidor e movimento de retorno ao offline

Foto: Divulgacdo
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N CAPA

Varejo abandona experimentacao e
aumenta investimentos em tecnologias de

aplicacao comprovada

Estratégia se torna fundamental para que o setor alcance a inovacdo
necessaria. Inteligéncia Artificial Agéntica teve grande destaque nos

painéis da NRF 2026

Entre os dias 11 e 13 de janeiro, o Jacob
K. Javits Convention Center, em Nova
lorque (EUA), recebeu pela 116% vez uma
nova edicdo da principal feira de varejo do
mundo. Consolidando mais uma vez seu
papel como hub global de negdcios, tecno-
logia e estratégia do setor, a NRF Retail's
Big Show apresentou numeros que refor-
¢am sua relevancia internacional. Ao todo,
foram mais de 40 mil participantes em
2026, vindos de mais de 100 paises, que
conheceram as novidades apresentadas
por mais de 1.000 expositores, entre gran-
des varejistas, marcas globais e fornece-
dores de tecnologias e solucdes voltadas
a operacao, a experiéncia do consumidor
e a gestao do negocio.

Como ja se tornou tradicao, os brasileiros
marcaram presenca em peso. A delega-
¢ao nacional superou 2.400 empresarios,
gestores e profissionais, reunindo desde
executivos que viajaram de forma inde-
pendente até 0s grupos organizados por
entidades e empresas especializadas em
missdes internacionais, reforcando o inte-
resse do pais pelas discussoes estratégicas
que emergem do evento.

Para além do ambiente propicio ao networ-
king e a geracdo de negdcios, a edicao de
2026 teve sua agenda de conteudo como
um dos grandes destaques. Nao apenas
pelo volume de cerca de 175 palestras com
lideres globais do setor, mas, sobretudo,
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pelo foco em uma agenda de solucdes
aplicaveis substituindo a pirotecnia e o
futurismo de outrora - alias, o que tem se
mostrado tendéncia nas edicbes recentes.
Logo na abertura do evento, o chairman
da NRF, Bob Eddy, deixou claro que, apesar
de trazer muita tecnologia, o grande
encontro de 2026 priorizaria discussdes
voltadas a impacto real no negdcio, produ-
tividade e criacao de valor sustentavel —
e Nao apenas a exibicao de inovacdes
emergentes.

Eddy ressaltou que o varejo do mundo
inteiro, inclusive o dos Estados Unidos,
vive um momento de pressao crescente
por valor percebido por parte do consumi-
dor, a0 mesmo tempo em que opera com
margens cada vez mais apertadas. Diante
desse cenario, o setor ndo esta abando-
nando sua agenda de transformacao digi-
tal e inovagao, mas vem redirecionando
esforcos para investimentos mais estraté-
gicos, com retorno mensuravel, reduzindo
drasticamente o0 espaco para experimen-
tacBes pouco conectadas a operagao e ao
resultado final.

QOutra caracteristica dessa nova fase da
evolucdo tecnoldgica do varejo é a busca
por solucdes com curvas de investimento
e retorno mais equilibradas, capazes de
gerar ganhos de eficiéncia e apoiar deci-
sdes criticas sem exigir ciclos longos de
maturacao ou apostas de alto risco.




Por Lucas Torres

Foto: Shutterstock
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NRF?

Plendria da NRF destacou reconciliacdo entre maquinas e humanos

Dados conectados e Inteligencia Artificial impulsionam melhorias

continuas

Entre as evolug¢des tecnoldgicas
de maior destaque na NRF 2026,
talvez nenhuma tenha sido tao
recorrente quanto a unido entre
first-party data (dados coleta-
dos a partir de interacoes dire-
tas com o cliente) e Inteligéncia
Artificial como suporte a uma
melhoria continua da operacao
das empresas varejistas. Mais
do que uma tendéncia, essa
combinacdo apareceu na feira
COmMOo Novo padrao operacional
para um setor pressionado por
margens estreitas e consumido-
res mais exigentes.

O uso de dados conectados para
apoiar areas como sortimen-
to, precificacdo, abastecimento,
marketing e experiéncia em loja
ja deixou de ser um experimen-
to pontual e passou a integrar o
dia a dia das grandes operacoes.
Ao conectar informacdes de
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canais fisicos e digitais, compor-
tamento de navegacao, histori-
co de compras, disponibilidade
de estoque, contexto regional
e até fatores externos, o varejo
comeca a operar Com uma visao
mais proxima do tempo real.
Entre os principais beneficios
dessa nova l6gica esta o aban-
dono de um modelo excessiva-
mente ancorado em relatorios
retrospectivos para uma abor-
dagem baseada em sinais conti-
nuos. Na pratica, isso permite
reduzir desperdicios associa-
dos a decisdes tardias, minimi-
zar rupturas, ajustar sortimentos
com mais precisao e reagir
rapidamente a mudancas de
demanda. Mais do que eficién-
cia interna, essa capacidade se
conecta diretamente as expec-
tativas de um consumidor que
passou a exigir experiéncias

mais fluidas, relevantes e
coerentes em todos 0s pontos
de contato com a marca.

Uma das grandes vantagens
da NRF é justamente sua capa-
cidade de transcender o discur-
so conceitual e apresentar casos
praticos de gigantes do varejo
que ja estao operando sob essa
l6gica. Em vez de promessas
futuras, a feira mostrou como
dados e IA estdo sendo usados
como instrumentos cotidianos
de decisdo. Nesse contexto,
Macy's e Target se destacaram
ao detalhar como reposiciona-
ram a Inteligéncia Artificial como
camada central da operacao.

Exemplos
A Macy's apresentou como

passou a utilizar modelos de
IA para interpretar a intencao

do consumidor em tempo real,
cruzando historico de compras,
localizacao, comportamento
digital e até condi¢cdes climati-
cas para personalizar recomen-
dacdes e ajustar sortimentos
regionalmente. Além disso, a
tecnologia passou a apoiar equi-
pes em loja por meio de assis-
tentes digitais capazes de
responder duvidas complexas,
liberando vendedores para inte-
racdes de maior valor e fortale-
cendo a experiéncia humana no
ponto de venda.

O aspecto mais relevante desse
movimento, No entanto, esta na
mudanca do processo decisorio.
Ao centralizar dados proéprios
e inteligéncia em uma unica
camada operacional, a Macy's
reduziu a dependéncia de ciclos
longos de andlise e passou a
operar com ajustes continuos.
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Decisdes antes tomadas com
base em relatorios semanais
OU mensais passaram a ser refi-
nadas quase em tempo real, o
que impactou diretamente a
eficiéncia do uso de estoque, a
reducdo de rupturas e a coerén-
cia entre a promessa digital e a
experiéncia fisica.

Ja a Target detalhou como acele-
rou seus processos decisorios
ao integrar IA a fluxos criticos
do negdcio, reduzindo o tempo
entre a analise dos dados e a
execucao das acoes. A varejista
destacou ganhos em agilidade
operacional, melhor alinhamen-
to entre areas e maior capaci-
dade de testar, ajustar e escalar
decisdes em ciclos curtos.

A ATV, o car lr"¥|
esta iH.‘J._..
evoluc

=
;
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do Afterma

O diferencial da Target esteve
menos na sofisticacao isolada
dos modelos e mais na escala da
adocao interna. Ao incorporar
ferramentas de IA ao cotidiano
de milhares de colaboradores,
a empresa conseguiu padroni-
zar decisdes, reduzir retrabalho
e aliviar a carga operacional de
tarefas administrativas e analiti-
cas. Isso permitiu que gestores
e equipes em loja direcionas-
sem mais tempo para resolu¢ao
de problemas, atendimento ao
cliente e execugao estratégica.

Esse uso da IA como supor-
te direto ao trabalho humano,
adotado pela Target, represen-
ta uma mudanca de paradigma
mais profunda e, a0 mesmo

tempo, mais universal sobre as
expectativas em torno da rela-
¢ao entre pessoas e automacao.
Em vez de reforcar narrativas
de substituicdo, a tecnologia
passa a ser percebida como
um instrumento de apoio a deci-
S30, a execucdo e a reducdo da
complexidade operacional.

Ao verem na pratica a IA assumir
tarefas repetitivas, analiticas ou
administrativas, colaboradores
tendem a abandonar o temor
de perda de espaco para adotar
uma postura mais colaborativa,
focada em atividades de maior
valor agregado. O resultado é
um ambiente em que a tecno-
logia deixa de ser um fator de
pressao e passa a atuar como

elemento de alivio, clareza e
eficiéncia no dia a dia.

Essa reconciliacdo entre huma-
nos e maquinas no ambiente de
trabalho foi, inclusive, destaque
de um painel apresentado na
NRF 2026, dedicado a discutir o
impacto da Inteligéncia Artificial
sobre pessoas e cultura organi-
zacional. Segundo os especialis-
tas reunidos na sessao, a IA ja
vem sendo aplicada de forma
pratica para reduzir niveis de
estresse operacional, aumen-
tar o engajamento das equipes
e melhorar a retenc¢do de talen-
tos no varejo, especialmente
em fun¢Bes historicamente
marcadas por alta rotatividade
e sobrecarga.
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Consumidores passam a delegar decisoes a IA com o Agentic Commerce

Outro ponto destacado pela
NRF 2026 como aplicacdo prati-
ca da tecnologia a servico da
realidade atual do varejo foi a
ascensao do modelo conhecido
Ccomo agentic commerce. Mais
do que uma nova interface de
compra, o conceito represen-
ta uma mudanca estrutural na
forma como consumidores inte-
ragem com marcas, plataformas
e canais de venda.

Baseado no uso de agentes
inteligentes capazes de operar
de forma autébnoma dentro
de parametros definidos pelo
usuario, o agentic commer-
ce parte de uma constatacdo
clara: o consumidor nao busca
mais apenas acesso a informa-
¢ao, mas alivio cognitivo. Em um
ambiente marcado por excesso
de opcoes, estimulos e compa-
racdes, cresce a expectativa de
que a Inteligéncia Artificial seja
capaz de organizar possibilida-
des, reduzir ruido e apoiar deci-
sOes de forma ativa.

Na pratica, isso significa que a
IA deixa de atuar apenas como
ferramenta de busca ou reco-
mendacdo para assumir um
papel mais decisorio ao longo
da jornada. Esses agentes
passam a interpretar inten-
¢Oes, considerar historico de
preferéncias, limites de preco,
critérios logisticos e regras
previamente estabelecidas
para avancar automaticamen-
te por etapas como a selecdo
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de produtos, a comparacao de
alternativas e, em alguns casos,
a propria transacao. O ganho
nao esta apenas na velocidade,
mas na reducao de friccoes e
na simplificacdo da experiéncia.
Os painéis dedicados ao
tema na NRF mostraram que
esse modelo desloca o eixo
competitivo do varejo. Em
um ambiente mediado por
agentes inteligentes, visibi-
lidade e volume de comuni-
cacao perdem peso relativo
frente a qualidade dos dados
e a confianca construida pela
marca. Em outras palavras, ndo
basta ser encontrado; é preci-
so ser compreendido e reco-
mendado por sistemas que
operam com base em crité-
rios objetivos e histoéricos de
comportamento.

E claro que instrumentalizar
a IA como um assistente de
compras exige dois elemen-
tos fundamentais por parte do
consumidor: abertura e reper-
torio digital. Nao basta estar
disposto a delegar decisdes; é
necessario saber definir para-
metros, supervisionar escolhas
e intervir quando necessario. O
agentic commerce, portanto,
nao elimina o papel humano,
mas o reposiciona, colocando
0 consumidor na posicao de
orquestrador do processo.

Por esse motivo, 0 avanco desse
modelo tem ocorrido com mais
velocidade entre extratos como

a Geracao Z. Discussoes apre-
sentadas na feira indicaram que
jovens consumidores ja utilizam
IA para organizar op¢des, avaliar
marcas e acelerar decisdes,
sobretudo em categorias com
alto volume de escolhas.

Se vocé é varejista e esta se
perguntando como aumentar
suas chances de ser recomen-
dado por um agente inteligen-
te, o ponto central esta em
abandonar a légica da dispu-
ta pela atencao para focar em
vencer a disputa da confianca
algoritmica. Em um ambiente
no qual a decisao de compra
passa a ser mediada por siste-
mas de [A, nao basta ser visto;
é preciso ser compreendi-
do, validado e priorizado por
modelos que operam a partir
de critérios objetivos, histori-
COs e contextuais.

Até pouco tempo atras, estar
bem posicionado nos resul-
tados de busca significava,
essencialmente, conquistar

cliques. Por isso, profissio-
nais de marketing concentra-
ram esforcos na construcao
de conteudos orientados por
SEOQ, cuja caracteristica princi-
pal era a otimizacao para pala-
vras-chave e volume de trafego,
com o objetivo de posicionar-
-Se nas primeiras paginas dos
mecanismos de busca tradicio-
nais a fim de atrair a atencado
humana e conduzir o consumi-
dor ao longo da jornada.

Esse modelo, no entanto,
comeca a perder centralidade
a medida que a busca tradicio-
nal cede espaco a experiéncias
mediadas por [A generativa.
Nesse novo contexto, o SEO
da lugar ao GEO (Generati-
ve Engine Optimization), uma
l6gica em que a relevancia ndo
é medida pela posicao em uma
lista de links, mas pela capaci-
dade da marca de ser incorpo-
rada, citada ou recomendada
dentro de uma resposta gerada
por sistemas inteligentes.

Conceito proporciona desejado alivio cognitivo ao consumidor

Foto: Divulgagao
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Trata-se de uma mudanca
profunda: enquanto o SEO
disputa cliques, o GEO disputa
credibilidade semantica e clare-
za de proposta de valor.

Essa transicdo exige uma
atuacao muito mais comple-
Xa por parte de marcas e vare-
jistas. Ndo se trata apenas
de produzir mais conteudo,

mas de estruturar informa-
¢Oes de forma compreensivel
para maquinas, alinhar discur-
SO e operacao, garantir dados
confidveis e demonstrar, de
maneira consistente, como
produtos e servicos resolvem
problemas concretos. Em um
ambiente de agentic commer-
ce, a marca ndo é escolhida

porgue “grita mais alto”, mas
porgue se mostra mais confia-
vel dentro dos critérios defini-
dos pelo agente.

Como fio condutor dessa nova
|0gica esta a abordagem de
servicos. Marcas e varejistas
dispostos a ajudar o consu-
midor a resolver problemas
antes mesmo do inicio explicito

do ciclo de vendas tendem a
ganhar relevancia nesse ecos-
sistema. Ao oferecer clareza,
orientacao e utilidade real, e
nao apenas estimulos promo-
cionais, essas empresas aumen-
tam suas chances de serem
selecionadas por agentes inte-
ligentes que priorizam eficién-
cia, contexto e confianca.

No atendimento, ‘agente de IA' nao é apenas um nome gourmet

para chatbot

Com a ascensao da chamada
Inteligéncia Artificial agéntica
no varejo, compreender as dife-
rencas conceituais entre auto-
macdo tradicional e agentes
inteligentes deixou de ser um
detalhe técnico para se tornar
uma questdo estratégica.

Isso porque, embora praticas
como a automacdo do atendi-
mento ja facam parte da reali-
dade de muitos varejistas,
sobretudo por meio de chatbots
e fluxos pré-programados, ainda
ha bastante confusdo sobre o
que realmente diferencia os
novos agentes de IA das solu-
¢Oes mais antigas.

Enquanto chatbots operam, em
geral, de forma reativa e basea-
da emregras ou scripts, 0s agen-
tes de IA introduzem uma logica
mais avancada, capaz de inter-
pretar contexto, entender inten-
¢Bes, aprender com intera¢des
passadas e executar acoes de
forma mais autbnoma ao longo
da jornada do consumidor.
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Para esclarecer essas diferen-
cas e aprofundar o debate
sobre o papel da IA no aten-
dimento, convidamos Walter
Hildebrandi, CTO da Zendesk
LATAM, para uma entrevista
didatica sobre o tema:

NV - Como os Agentes de IA
se diferenciam dos chatbots
tradicionais?

WH - Os chatbots tradicionais
funcionam a partir de roteiros
pré-definidos, sendo Uteis para
perguntas simples, mas limita-
dos diante de interagdes mais
complexas. Ja os Agentes de 1A
representam um salto qualita-
tivo: eles percebem o ambien-
te, processam informacdes e
atuam de forma auténoma com
base em algoritmos avancados,
aprendizado de maquina e anali-
se de dados. Essa capacidade
permite Ndo apenas responder,
mas antecipar necessidades e
entregar interacdes mais rapi-
das, personalizadas e eficazes.

De acordo com o relatério CX
Trends 2025 da Zendesk, 70%
dos consumidores ja perce-
bem uma diferenca clara entre
empresas que usam IA de forma
eficaz e aquelas que nao utilizam.
[sso se explica porque existem
diferentes tipos de agentes: dos
mais basicos reativos, que funcio-
nam como chatbots de modelos
fixos, até modelos generativos,
que evoluem continuamente a
partir das interacdes. Ha ainda
sistemas autbnomos e multia-
gentes, capazes de trabalhar
em conjunto (humanos e digi-
tais) para resolver problemas
complexos em escala. E nesse
ultimo estagio que se insere a
Resolution Platform da Zendesk,
que integra multiplos agen-
tes atuando em paralelo para
reduzir vieses, acelerar o tempo
de resposta e liberar os times
humanos para focar no que
exige sensibilidade e empatia.
O resultado € uma experiéncia
em gue eficiéncia e humanidade

deixam de ser opostos e passam
a caminhar juntos.

NV - Quais sao os limites
de um atendimento reali-
zado por um Agente de IA?
Até onde vai a sua capaci-
dade de suprir as necessi-
dades do cliente sem que
seja necessario acionar um
vendedor-humano?

WH - Os Agentes de IA da
Zendesk sdo projetados para
resolver interacdes complexas
de forma autbnoma, utilizando
inteligéncia artificial avancada.
No entanto, existem situacoes
em que a interven¢do humana
é necessaria. Por exemplo, em
Casos que envolvern emocoes
intensas, negociagdes delica-
das ou decisBes estratégicas,
um agente humano pode ser
mais adequado para garantir
uma experiéncia personalizada
e empatica. Além disso, 0os Agen-
tes de IA da Zendesk trabalham
em conjunto com os agentes
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humanos, facilitando e auto-
matizando processos, aceleran-
do respostas e garantindo que
tarefas repetitivas ou consultas
simples sejam resolvidas rapi-
damente. Quando a situacao
exige atencao humana, a tran-
Sicao € suave, sem que o clien-
te precise repetir informacdes,
mantendo a experiéncia conti-
nua e eficiente. Portanto, os
Agentes de IA ndo substituem
0s humanos, mas completam o
atendimento, liberando os times
para ficarem no que realmente
requer sensibilidade, julgamen-
to e interacao pessoal, enquan-
to aumentam a velocidade e a
eficiéncia do servico.

NV - Quando falamos de
segmentos como o varejo de
autopecas, em que os produ-
tos costumam ter comple-
xidade técnica, os Agentes
de IA podem contribuir, por
exemplo, com a questao da
conformidade?

WH - Sim, os Agentes de IA da
Zendesk podem desempenhar
um papel crucial na garantia de
conformidade em setores com
produtos tecnicamente comple-
X0S, COMO O varejo de autope-
cas. Eles ajudam a automatizar
processos de verificacdo, orga-
nizar informacdes técnicas e
disponibilizar dados precisos,
reduzindo erros e inconsis-
téncias no atendimento. Além
disso, os Agentes de IA podem
se conectar diretamente as
FAQs e bases de dados inter-
nas das empresas, garantindo
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gue todas as informagdes sobre
pecas e procedimentos estejam
sempre atualizadas e acessi-
veis. Com o uso do Knowledge
Builder, é possivel ainda criar
e aprimorar continuamente
essa base de conhecimento
a partir de tickets e intera-
¢Oes anteriores, fortalecendo
a padronizacdo das respostas
e assegurando conformidade
com as politicas e normas da
empresa. Um exemplo pratico
seria 0 uso combinado do Copi-
lot com o Agent Workspace no
chdo de loja de um varejo de
autopecas. Imagine um vende-
dor com um tablet receben-
do um cliente que relata um
problema no carro. Ao abrir um
“ticket”, 0 agente tem acesso
imediato a base de conheci-
mento e o Copilot pode suge-
rir, em tempo real, possiveis
solucdes ou recomendacoes
de pecas compativeis — garan-
tindo rapidez no atendimento,
precisdo técnica e conformi-
dade com os procedimentos
internos. Essa mesma base de
conhecimento também alimen-
ta os Agentes de IA, garantindo
consisténcia nas informacoes
oferecidas tanto por humanos
quanto pela IA. Outro recurso
relevante é o AutoQA, ferra-
menta de gestdo da qualidade
do atendimento que anali-
sa as interacdes para identifi-
car inconsisténcias, falhas ou
desvios de processo no aten-
dimento, reforcando padroes
de conformidade e a precisdao
técnica das informacdes.

Quatro destaques da NRF 2026

Com trés dias de programacdo intensa, a NRF 2026 aborda

0 setor varejista e a sociedade como um todo de maneira
multipla e praticamente impossivel de ser condensada em
uma Unica reportagem. Foi pensando nisso, separamos quatro
destaques adicionais da agenda oficial da maior feira de varejo
do mundo:

1) Servigos como nova fronteira de diferencia¢dao no varejo

Painéis mostraram que o varejo tem avanc¢ado para além da
venda de produtos, incorporando servicos como elemento
central da proposta de valor. Manutencao, personalizacdo,
assinaturas, suporte especializado e experiéncias hibridas
surgiram como formas de aumentar recorréncia, margem

e vinculo com o consumidor, especialmente em categorias
pressionadas por preco e concorréncia.

2) Loja fisica como espaco de experiéncia, ndo apenas de
transacao

Longe de perder relevancia, o ambiente fisico foi
reposicionado como espaco de relacionamento, comunidade
e sensorialidade. A NRF mostrou que lojas voltam a ser
valorizadas como locais de descoberta, experimentacdo e
conexao humana, especialmente em um contexto de fadiga
digital e excesso de estimulos online.

3) Coeréncia entre marca, operagao e experiéncia nos
ambientes fisico e digital

Um ponto recorrente ao longo da NRF 2026 foi a necessidade
de alinhar discurso, proposta de valor e execu¢do em todos os
pontos de contato com o consumidor. Executivos destacaram
que ndo ha mais espaco para narrativas digitais que ndo se
sustentam na operacdo fisica. A feira mostrou que marcas
mais consistentes sao aquelas capazes de traduzir seus
posicionamentos e cumprir suas promessas tanto no ambiente
online quanto nas lojas fisicas.

4) Cultura organizacional como vantagem competitiva
silenciosa

Outro tema recorrente foi o papel da cultura interna na
execucdo da estratégia. Empresas destacaram que tecnologia,
processos e dados sé escalam quando ha alinhamento

entre lideranca e equipes. Assim, a capacidade de engajar
colaboradores e reduzir a rotatividade apareceu como fator
critico para sustentar crescimento no médio prazo.




O NOVO NASCE AQUI

Aftermarket Automotivo Full Digital

O setor automotivo atravessa uma fase de transformacoes profundas,
impulsionadas pela eletrificacao, digitalizacao, conectividade, conducao
autbnoma e inteligéncia artificial. No mercado de reposicao, esse cenario
amplia desafios e oportunidades e exige uma atuacao cada vez mais integrada,
estratégica e com linguagem unificada.

Mais do que nunca, indUstria, distribuicao, varejo e oficinas precisam se
reconhecer como partes de um ecossistema interdependente, em gque O
fortalecimento de cada elo depende da evolucao de toda a cadeia de negdcios.

Atenta a esse movimento, a Novomeio Hub de Midia lanca o Aftermarket
Automotivo Full Digital, uma publicacaoc que nasce para ser a voz integrada do
setor, com foco em informacao de qualidade, analises consistentes e visao
iNnstitucional, a plataforma que se propde a alinhar, conectar e impulsionar todo
O trade, consolidando um espaco inedito para o debate e a construcao do
futuro da mobilidade no Brasil.

Aftermarket Automotlvo Full D|g|tal

Todas as marcas, todos os publicos, to S 0S5 assu

Inteligéncias dfgiraf's.no AA
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G TECNOLOGIA

Quando a IA vira balcdo: o que o Universal Commerce Protocol
pode mudar no varejo de autopecas

Google anuncia lancamento de novo padrdo aberto destinado a revolucionar a forma como consumidores
compram e varejistas vendem no universo digital. Para os varejistas de autopecas, entender a inovacdo pode

ser fundamental

O anuncio do Universal
Commerce Protocol (UCP),
feito pelo Google duran-
te a NRF 2026, acendeu um
sinal de alerta — e também
de oportunidade — para o
setor de varejo como um
todo. Trata-se de um novo
padrao aberto que permi-
tirda que agentes de inteli-
géncia artificial conduzam
compras completas, da
busca ao pagamento, sem
que o consumidor preci-
se navegar por sites, apps
ou marketplaces. E af esta
0 “pulo do gato”: todos nds
aprendemos que o Google
€ a grande ferramenta de
busca da internet. Com o
UCP, a plataforma pretende
ser o fio condutor de toda a
jornada do cliente, por meio
de sua inteligéncia artificial,
a Gemini, culminando com
0 pagamento, realizado
pelo Google Pay. Do princi-
pio ao fim, o Google assumi-
ra a “propriedade” daquela
negociacdo. O calibre dos
parceiros envolvidos com o
protocolo da uma dimensao
do potencial da ferramenta,
entre eles Walmart, Master-
card e Visa.
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Para o varejo de autopecas,
historicamente dependente
do balcdo técnico, do atendi-
mento consultivo e/ou rela-
cionamento entre vendedor e
cliente e da aplicacao correta,
a novidade representa uma
mudanca estrutural na forma
como a venda comeca — e
muitas vezes termina.

Na pratica, o UCP cria uma
“linguagem comum” para
que lojas, sistemas de paga-
mento e plataformas de IA
conversem entre si. Em vez
de o consumidor pesqui-
sar manualmente, comparar
opcoes e fechar a compra,
ele pode simplesmente
pedir a IA o amortecedor
adequado para determinado
modelo, dentro de um org¢a-
mento e prazo definidos. A IA
faz o resto.

Nao se trata apenas de faci-
litar o checkout. O protocolo
inaugura uma nova camada
do comércio digital: o balcdo
algoritmico. Quem sera reco-
mendado, comparado ou
efetivamente escolhido passa
a depender de critérios obje-
tivos — qualidade dos dados,
disponibilidade, preco, prazo
e reputacao.

Impacto

A transformacdo € silenciosa,

mas tende a ser profunda. O

varejista continua sendo o

vendedor, responsavel por

entrega, garantia e pés-ven-

da. O que muda é onde a

decisao acontece.

Em categorias técnicas como

autopecas, isso traz implica-

coes relevantes:

- Catalogo deixa de ser vitri-
ne e vira ativo competiti-
vo: Cadastros genéricos,
aplicacdes incompletas e

descri¢cdes confusas perdem
espaco. A IA s6 recomenda
0 que consegue entender.

« O site deixa de ser o Unico

ponto de conversdo: a
venda pode acontecer
dentro da busca, de um
assistente ou de uma inter-
face conversacional, sem
visita ao e-commerce.

* Preco, estoque e prazo

passam a ser comparados
em tempo real: a logica do
“melhor negdécio” ganha
mais peso do que a do
“melhor andncio”.

Protocolo Universal
de Comeércio

¥ Melhor Preco |

¢ Confirmadol! |

Sistema conduzird com autonomia a jornada de compra do cliente, da busca ao pagamento

Foto: Divulgagdo



Por Claudio Milan

+ A experiéncia pos-ven-
da segue sendo decisiva:
entrega eficiente, troca
clara e atendimento técni-
co continuam formando
reputacao — inclusive para
sistemas de IA que apren-
dem com o historico.

Preparacao

Ao contrario do que pode
parecer, o UCP ndo exige
investimentos imediatos
em tecnologia de ponta. O
primeiro movimento é mais
basico — e mais estratégi-
CO: organizar a casa. Mas,
Nao por isso um movimen-
to necessariamente simples
para grande parte das lojas
brasileiras. Sendo assim,
varejistas que avancarem na
qualidade do cadastro, na
padronizacao de atributos
técnicos, na clareza de apli-
Cacao e naintegragao consis-
tente de estoque e precos
sairao na frente quando o
comeércio conversacional
ganhar escala.

E a mesma légica que, anos
atras, separou quem levou

ANUNCIE

0 e-commerce a sério de
gquem tratou o canal apenas
como “catalogo online” ou,
como costumeiramente
vemos no setor automo-
tivo em nosso pais, uma
“tendéncia que ndo vai dar
certo por aqui”.

Outro ponto fundamen-
tal é a revisao das métri-
cas. Em um ambiente em
gque a compra pode acon-
tecer fora do site, visitas e
cligues deixam de contar
toda a historia. Performan-
ce passa a ser medida por
presenca na decisdo, taxa
de recomendacdo e conver-
sao assistida por IA. Para
o Aftermarket Automoti-
vo, isso significa repen-
sar marketing digital, SEO
técnico, conteudo orienta-
do a duvida do reparador e
do consumidor final — e ndo
apenas campanhas promo-
cionais. Portanto, mais desa-
fios para as lojas.

Balcao

Quando uma inovagao com
potencial disruptivo aparece

uma das duvidas costu-
meiramente levantadas diz
respeito a continuidade dos
processos anteriores. Ao
longo ja de algumas déca-
das, o Aftermarket Automo-
tivo brasileiro debate o risco
de extin¢cdo de um ou outro
elo da cadeia de negdcios
do setor em consequéncia
da flexibilizacao das relacdes
comerciais entre os players e,
também, do surgimento de
novos modelos de competi-
dores, como os marketpla-
ces. O fato, no entanto, é
que as novidades vém sendo
agregadas sem que tenha
havido substituicdo dos elos
tradicionais. O mercado tem
demonstrado que, ao menos
por enquanto, ha espaco
para todos.

O Universal Commerce
Protocol ndo elimina o papel
do varejista de autopecas -
se € que isso te preocupa.
Pelo contrario: valoriza quem
domina produto, logistica e
relacionamento. O que muda
€ 0 caminho até a venda. E,
claro, seguindo a propria
evolucao dos tempos, exige

Automotivo

aprimoramento por parte
das empresas.

No lugar do consumidor que
entra na loja fisica ou no site,
surge um novo intermedia-
rio: a IA. Convencer esse
“balconista digital” passa a
exigir menos retorica comer-
cial e mais dados confiaveis,
consisténcia operacional e
reputacdo construida.

O varejo que entender isso
cedo ndo apenas se adapta
— ganha competitividade em
um mercado cada vez mais
automatizado, comparavel e
orientado por inteligéncia arti-
ficial. Basta dizer que, confor-
me mostra recente pesquisa
da Conversion e ESPM, 93%
dos brasileiros conectados
ja utilizam alguma ferramen-
ta de inteligéncia artificial -
como sabemos, o brasileiro é
receptivo a novas tecnologias
e o0 Brasil ja desponta como
um dos lideres mundiais em
adoc¢ao de IA. Na dura bata-
Iha diaria pelo cliente, como
sempre, quem se antecipa
as mudancas tende a vender
melhor quando elas deixam
de ser novidade.

(N

na Mmidia do Aftermarket

comercial@novomeioc.com.br
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Como preparar sua loja para o UPC

1. Trate seu catalogo como
ativo estratégico (ndo apenas
como lista de produtos).

No comércio orientado por
IA, quem explica melhor

o0 produto leva grande
vantagem.

Ac¢des recomendadas:

* Padronizar descri¢des
técnicas (aplicagao por
modelo, ano, motorizagdo).
Eliminar cadastros
genéricos (“serve para
varios carros”).

Incluir atributos
estruturados: OEM, lado,
eixo, medidas, materiais.

Trabalhar corretamente
SKU, GTIN e categorias.

-> Impacto direto: maior
chance de sua peca ser
recomendada por agentes
de IA na comparagdo
automatica.

. Prepare seus dados para
leitura por maquinas (e nao
apenas por humanos). A
l6gica do UCP é maquina-
maquina.

Ac¢des recomendadas:
Usar feeds de produto
organizados (Google Merchant
Center, ERPs abertos).

Estruturar dados conforme
padrdes internacionais de
e-commerce.

Evitar campos “quebrados”,
abrevia¢des internas ou
descri¢bes confusas.

- Impacto direto: sua loja
passa a “falar a mesma
lingua” das IAs de compra.

. Pense além do seu site: o
ponto de venda passa a ser a
IA. Com o UCP, o cliente pode
comprar sem jamais entrar
no seu e-commerce.

Ac¢des recomendadas:

* Tratar o Google como um
“balcao digital”.
Otimizar SEO ndo sé para
texto, mas para intengao

(“melhor pastilha para...”, “qual
amortecedor dura mais...").

Trabalhar presenca em
ambientes de busca,
catalogos e comparadores.

-> Impacto direto: sua loja
passa a competir no
momento da decisdo, ndo
sé na visita.

5. Reforce o pds-venda: ele
continua sendo seu (e sera
decisivo). Mesmo com a
compra feita por IA, a relacao
com o cliente é sua.

Ac¢des recomendadas:

 Garantir entrega eficiente e
rastredvel.

« Estruturar troca e devolucao
claras.

* Investir em atendimento
técnico (WhatsApp, balcdo
digital, suporte).

-> Impacto direto: fidelizacdo,
recompra e reputagdo —
ativos que a IA também
aprende a valorizar.

4. Estoque, prazo e pre¢o viram
critério algoritmico. Quando
a IA compara ofertas, a logica
é objetiva.
Ac¢des recomendadas:

« Manter estoque sincronizado
em tempo real.

* Trabalhar prazos realistas e
consistentes.

« Evitar politica de precos
confusa ou instavel.

-> Impacto direto: maior
probabilidade de a IA
escolher sua oferta para
finalizar a compra.

6. Revise seus indicadores:
cliques ndao sao mais tudo.
No comércio conversacional,
a conversao pode acontecer
fora do site.

Ac¢des recomendadas:

* Acompanhar pedidos
originados de busca e
marketplaces.

* Monitorar performance por
produto, ndo apenas por
canal.

* Avaliar presenca em jornadas
“assistidas por IA”.

-> Impacto direto: visdo mais
realista do seu papel no
novo funil de vendas.




aftermarket
@ automotivo

comunidade

=
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Entre nessa vocé também. Faca parte do Aftermarket
Automotivo Comunidade no WhatsApp!

Tenha acesso a noticias e informacgdes em tempo real, direto

das redag¢des do Novo Varejo Automotivo, Mais Automotive e A. TV.

Nossa comunidade é focada em compartilhar as informagdes mais relevantes

sobre esse aftermarket.

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

decisdes baseadas em informacao de qualidade.

Como curadores de conteudo e administradores da comunidade,
nos comprometemos a utilizar os recursos de privacidade para proteger
todos os dados dos participantes.

CLIQUE E PARTICIPE

N /A v arTv
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G ACONTECE

Comissdo da Camara aprova PL de inspecao veicular

A Comissdo de Viacdo e
Transportes da Camara dos
Deputados aprovou em
dezembro proposta que
estabelece a vistoria veicu-
lar periddica para veicu-
los com mais de cinco anos
de fabricacdo, com interva-
los a serem definidos pelo
Conselho Nacional de Tran-
sito (Contran). O PL havia
sido apresentado em julho e
tramitou rapidamente.

O texto também inclui no
Cddigo de Transito Brasileiro
a exigéncia da inspecdo em
situacdes como transferéncia
de propriedade, recuperacao
de veiculo roubado e suspei-
ta de clonagem.

Pela regra atual, a vistoria
veicular é exigida apenas em
eventos especificos, como a
venda de um carro, e sua
requlamentacao esta disper-
sa entre o Cddigo de Transi-
to Brasileiro e resolucdes do
Contran.

A proposta muda esse cena-
rio ao integrar a verificacao
de itens de seguranca com

ANUNCIE
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o controle de emissao de
poluentes e ruido — uma
fiscalizacdao que hoje aconte-
ce de forma esporadica, prin-
cipalmente em Dblitzes.

A comissao aprovou um
substitutivo do relator, depu-
tado Cezinha de Madureira
(PSD-SP), ao Projeto de Lei
3507/25, de autoria do depu-
tado Fausto Pinato (PP-SP).
Uma das alteracdes em rela-
¢do ao texto original é a que
limita a inspecdo periddica
por idade, pois a proposta
inicial deixava a definicao dos
critérios para o Contran.

"A medida evita sobrecarga
aos proprietarios de veiculos
NOVOS e seminovos, respeita
0s principios da razoabilida-
de e da proporcionalidade e
compatibiliza essa exigéncia
com a realidade econbmica e
operacional da frota brasilei-
ra", justificou o relator.

O texto aprovado também
torna infracao grave a condu-
cdo de veiculo sem a vistoria
obrigatdria ou com o laudo
de reprovacdo, com aplicacao

de multa (R$ 195,23) e 5
pontos na CNH e retenc¢ao do
veiculo para regularizacao.

O projeto tramita em carater
conclusivo e seque agora para
analise da Comissdo de Cons-
tituicdo e Justica e de Cidada-
nia, que tera prazo de cinco
sessdes para tratar de even-
tuais emendas ao PL. Carater
conclusivo € o rito de tramita-
cao pelo qual o projeto votado
apenas pelas comissdes
designadas para analisa-lo,

" >
N
NN

dispensada a deliberacao do
plenario. O projeto perde o
carater conclusivo se houver
decisdo divergente entre as
comissdes ou se, indepen-
dentemente de ser aprovado
ou rejeitado, houver recurso
assinado por 52 deputados
para apreciacao da maté-
ria no plenario. Para virar lei,
0 texto precisa ser aprovado
pela Camara e pelo Senado.
Fonte: Agéncia Camara de
Noticias

Projeto prevé verificacdo de seguranca e controle de emissées

Automotivo

(8

na Mmidia do Aftermarket

comercial@novomeio.com.br

Foto: Arquivo Novomeio



Mercado de usados fecha 2025 com resultado recorde

Segundo dados consolidados
pela FENAUTO (Federacao
Nacional das Associacbes dos
Revendedores de Veiculos
Automotores), o setor comer-
cializou 18.508.929 unidades
ao longo do ano, estabelecen-
do o recorde histérico abso-
luto desde o inicio da série,
em 2011.

O resultado representa um
crescimento de 17,3% em rela-
¢do a 2024, ano que ja havia
sido historico para o segmen-
to. O fendbmeno de '"recor-
de sobre recorde" confirma
a solidez do setor: em 2024,
as vendas somaram 15,7
milhdes de unidades e, agora,

0 patamar ultrapassa a barrei-
ra dos 18,5 milhoes.

Dezembro aquecido e for¢a
econdmica

O encerramento do ano foi
marcado por um félego extra.
Em dezembro, 1.774.488 veicu-
los trocaram de proprieda-
de, um salto de 19,1% sobre
novembro e 20,4% superior ao
mesmo mMés do ano anterior.

Para a FENAUTO, esses nume-
ros Nao sao apenas estatisti-
cos, mas refletem a importancia
vital do setor para a economia
nacional, facilitando o acesso
ao transporte individual além

de gerar milhares de negdcios
em todo o pals.

Apesar de 2026 ser um
ano atipico, com o calenda-
rio influenciado pela Copa
do Mundo e pelas EleicOes,
a expectativa da entidade
permanece positiva. A meta é
manter o ritmo de crescimento
e a sustentabilidade dos nego-
cios. “Sabemos que 2026 trara

desafios importantes devido ao
cenario politico e aos eventos
esportivos, que costumam alte-
rar o comportamento de consu-
mo. No entanto, a confianca do
setor e a maturidade que alcan-
¢camos nos dao a seguranca de
que continuaremos em uma
trajetdria de bons resultados’,
conclui o presidente da entida-
de, Everton Fernandes.

Modelos mais vendidos em dezembro de 2025

Autos Comerciais Leves
VW Gol 74.497 Fiat Strada 40.361
GM Onix 45.285 VW Saveiro 24.478
Hyundai HB20 42.583 Toyota Hilux 24.265

Reforma Tnbutarla entenda as principais mudancas

A partir deste ano, a Refor-
ma Tributaria trard mudancas
no preenchimento nas notas
fiscais dos empreendedo-
res. Serd necessario comple-
tar os campos do Imposto
sobre Bens e Servicos (IBS) e
da Contribuicao sobre Bens e
Servicos (CBS) nos documen-
tos fiscais. O Sebrae preparou
um material com as principais
perguntas e respostas sobre o
tema e como ele ira afetar os
pequenos negocios, que vocé
encontra no site da entidade.
Alimplementacdo sera gradual:
+ 2026 sera o ano de testes
com aliquotas simbdlicas;

Em setembro de 2026 as
empresas do Simples devem
escolher a forma de recolhi-
mento do IBS/CBS para o 1°
semestre de 2027,

+ 2027 marca o inicio da
cobranca efetiva da CBS
(substituindo PIS e Cofins);

+ Apartirde 2029, 0 IBS comega
a substituir ICMS e ISS;

+ A transicdo completa se
encerrara em 2033, quando
0S impostos antigos serao
totalmente extintos;

+ Para os pequenos nego-
cios, o Simples Nacional
sera mantido, mas com
uma novidade: as empresas

poderao escolher se reco-
lhem IBS e CBS pelas tabe-
las do Simples ou pelo
regime regular. O MEI nao
serd afetado e continuara
com valores fixos mensais.

+ A mudanca substitui cinco
tributos (ICMS, ISS, PIS,
Cofins e IPI) por dois novos
impostos: o IBS (Impos-
to sobre Bens e Servicos) e
a CBS (Contribuicao Social
sobre Bens e Servicos). O
objetivo é simplificar a tribu-
tacdo, reduzir a burocracia e
tornar o sistema mais trans-
parente, sem aumentar a
carga tributaria total.

+ O IBS sera estadual e muni-
cipal, substituindo o ICMS e
0 ISS, enquanto a CBS sera
federal, no lugar do PIS,
Cofins e parte do IPI. Juntos,
formam o IVA (Impos-
to sobre Valor Agregado),
seqguindo o modelo adota-
do por mais de 170 paises.

- Aaliquota total estimada fica
entre 26% e 28%, mas seto-
res essenciais como saude e
educacdo terao reducao de
60%, e produtos da cesta
basica terao aliquota zero.
O sistema permitira créditos
tributarios amplos, evitando
a tributacao em cascata.
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MAPA - Movimento das Atividades em Pecas e Acessorios
Semana de 12 a 16 de janeiro

O ano comecou com uma ma
noticia para o varejo brasilei-
ro. Na primeira apuracdo da
pesquisa MAPA - Movimen-
to das Atividades em Pecas e
Acessorios de 2026, referente
ao periodo de 12 a 16 de janei-
ro, o setor apresentou nova
queda nas vendas, com indice
de -2,35% na média nacional.
Nas cinco regides do pails,
o desempenho de vendas

foi 0 seguinte: variacdo zero
no Norte; 4,29% no Nordes-
te; -4,38% no Centro-Oeste;
-6,81% no Sudeste; e 3,18%
no Sul.

As vendas mantiveram-se
estaveis para 40% dos entre-
vistados, com variacdo positi-
va para 27% deles e negativa
em 32% das lojas entrevista-
das pelo After.Lab.

Ao contrario das vendas,

20 Movimentagaoc em Vendas Nacional

0,87

-4,05

1

,08

Movimentacao em Compras Nacional

1,42 -1;31

MAPA

MOVIMENTO DAS ATIVIDADES EM PECAS E ACESSORIOS
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0,63 1,83

-1,66

as compras deram sinais
de recuperacdo. Na segun-
da semana do ano, a média
nacional cresceu, fechando
com alta de 1,83%.

Os indices regionais de
compras apurados pelo After.
Lab apontaram -1,67% no
Norte; 4,21% no Nordeste;
-6,88% no Centro-Oeste; 1%
no Sudeste; e 6,82% no Sul.
Para 35% dos entrevistados

nao houve variacao no
volume de compras realiza-
das na semana, mesmo indice
das lojas que compraram
mais. Apenas 29% dos vare-
jos reduziram a reposicao de
seus estoques.

Acompanhe os resultados
semanais atualizados da
pesquisa MAPA no site novo-
varejoautomotivo.com.br e em
nossas midias sociais.

Estatisticas Comparativas
Nacional Vendas

Estatisticas Comparativas

Realizacao:

. AFTER.LAB

Nacional Compras

Apoio:

NAKATA®



After.Lab - inteligéncia de negdcios da Novomeio Hub de Midia

N
Movimentacao em Vendas
20 Norte
1
|[8]
5 2,50 i
00
. =
(&} - — —
. 1,25 167
= -5,00
10
=15
0
28 nov 05.dez 12 dez 19 dez 16 fan
Fonre: g AFTER.LAB
J
7 B
Movimentacao em Vendas
20 Mordeste
1
|[8]
5,00 4,29
: i)
5 -2,27 -1,23
30 i
10
=15
0
28 nov 05 dez 12 dez 15 dez 16 jan
Fonre: g AFTER.LAB
J
7 B
Movimentacao em Vendas
Centro-Oeste
1
|[8]
4,50
5
o0
o
| ] —
g -2,86 -1.88 a-ag
10 I
=15
28 nov 05 dez 12 dez 19 dez 16 jan
Fonre: g AFTER.LAB
J
7 B
Movimentacao em Vendas
20 Sudeste
1
|[8]
° 0,30 1,54
- — —
L —
. - u
5
5,19
10 g 681
=15
70
28 nov 05 dez 12 der 19 dez 16 jan
Fonre: g AFTER.LAB
J
B
Movimentagdo em Vendas Sul
20
1
|[8]
4,54 318
: ;Y =5
0 = = |
: 1,67 2,50
10
=15
70
28 nov 05 dez 12'dez 16 jan
Fonre: g AFTER.LAB
J

Movimentagio em Compras Norte
20
1
875
|[8]
5
UIDO .
o = ——1
1,67 LEr
5 :
10 -7.50
=15
20
78 nov 05 dez 12 dez 19 dez 16 |an
Fonre: g AFTER.LAB
f
Mavimentagaco em Compras Nordeste
20
1
|[8]
5 3,64 4,21
0 — —
- R
10 5,253
=15
20
28 nov 05 dez 12 der 19 dez 16 jan
Fonre: g AFTER.LAB
f
Movimentacdo em Compras
20 Centro-Oeste
1
|[8]
5 2,14 108
0,56
5 -2,00 s -
10 5,88
=15
-0
28 nov 05 dez 12 dez 19 dez 16 jan
Fonre: g AFTER.LAB
f
Movimentagao em Compras Sudeste
20
1
|[8]
5
0.36 1,00
o — — == e
& e P -1,58 265
10
=15
8]
28 nov 05 dez 12 dez 19 dez G jan
Fonre: g AFTER.LAB
f
Movimeritagao emn Compras Sul
20
1
10 6,82
1,38
" R = -
5 p
444 -3,13
10
=15
-0
28 nov 05 dez 12 gez 19 dez 16 jan
Fonre: g AFTER.LAB

35



G AFTER.LAB

ONDA - Oscilac6es nos Niveis de Abastecimento e Precos
Semana de 12 a 16 de janeiro

A pesquisa ONDA traz sema-
nalmente nas plataformas
digitais do Novo Varejo Auto-
motivo as Oscilacdes nos
Niveis de Abastecimento e
Precos no varejo de autope-
cas em todo o Brasil, estudo
do After.Lab, nucleo de inte-
ligéncia de negdcios do
Aftermarket Automotivo.

Aqui trazemos os primei-
ros resultados apurados em
2026. Na segunda semana
de janeiro, a média nacional

de abastecimento caiu em
relacdo as semanas ante-
riores, fechando com indice
de -5,95%.

Os graficos comparativos
de abastecimento nas cinco
regides do pais mostraram:
-3,33% no Norte; -1,79% no
Nordeste; -11,88% no Centro-
-Oeste; -6,96% no Sudeste; e
-5% no Sul.

Vela de ignicao foi o item
que mais faltou para 13,9%
dos varejistas entrevistados,

50 Nivel de Abastecimento Nacional

-4,84

Vies de Precos Nacional

1,32 1,74

28 nov

ONDA
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Sistema de Suspensdo 19.4%
Gleo Lubrificante  111%
istema Elétrico  5,6%

2,60

0,91 1,05

vindo na sequéncia sistema
de suspensdo, para 11,1%, e
cabo de vela, para 5,6%.

A variacdo dos precos para
0 varejo teve alta de 2,60%
na média nacional. O indice
€ mero indicador de tendén-
Cia, ja que a metodologia ndo
prevé a medic¢do cientifica da
inflacdo no segmento.

A percepcdo regional da
variacao nos precos foi a
seguinte: 3,33% no Norte;
3,86% no Nordeste; 6,88%

no Centro-Oeste; 1,58% no
Sudeste; e 1,82% no Sul.
Componentes para o sistema
de suspensao foram os itens
que mais subiram para 19,4%
dos entrevistados, seqguidos
Oleo lubrificante, para 11,1%,
e sistema elétrico, 5,6%.

A estabilidade no abasteci-
mento caiu de 76% para 60%
dos entrevistados. Em rela-
CA0 aos precos, a curva caiu
de 87% para 60% dos varejos
entrevistados.

Estabilidade do Abastecimento Nacional

80% 72% 72% 165
703% / w{g
63%
A05%
10
28 nov 05 dez 12 dez 19 dez 16 jar

Vies Precos Nacional

- 75%
79%
6BO%

30%

Realizacao:

. AFTER.LAB

60%

Apoio:

NAKATA®



Mivel de Abastecimentao

20
Norte
15
10
o 0,00 0,00
o}
' woal | —
5 2,50 ;
500 3,33
10
15
20
28 nov 05 dez 12 dez 19 dez 16 jan
Forte: @ AFTER.LAB
\
-
20 Nivel de Abastecimento
7 Nerdeste
10
0 —
- T g v
= 3,27 ; 314 1,79
i -5,92
5
-20
28 noy 05 dez 12 dez 15 dez 16 jan
Forte: @ AFTER.LAB
\
”
20 Nivel de Abastecimento
i Centro-Oeste
10
0 —
g -1,43 -1,00 -0,67 -0,56
10
45 -11,88
20
28 nov 05 dez 12 dez 19 dez 16 [an
Forte: @ AFTER.LAB
\
”
20 Nivel de Abastecimento
i Sudeste
10
(o}
B 4,41 -4,00 -4,23
T 6,96 6,96
28 nov 05 dez 12 dez 19 dez 16 jan
Forte: @ AFTER.LAB
\
”
20 Nivel de Abastecimento
Sul
15
10
(o} —
- pyll |
= . -1,15 555D
=2 -5,00 -5,00
-1
5
20
28 now 05 dez 12 dez 19 dez 16 jan
Forte: @ AFTER.LAB
\

p
20 Vies de Prego Norte
15
1o
5 2,50 2,50 3,33 3,33
0,00
o _— , - |
10
15
56
28 nov D5 dez 12 dez 19 dez 16 jan
Forte: @ AFTER.LAB
LY
p
20 Vies de Preco Nordeste
15
1o
3 1,73 1,82 i
i ; 2 1,38
0,14 i
o | —_— A -
10
15
56
28 nov 05 dez 12 dez 19dez 16 jan
Forte: @ AFTER.LAB
LY
p
20 Vies de Preco Centro-Oeste
15
1o 6.88
5 3,57 333 3,33 -
. N [ | g =
10
15
56
28 nov 15 dex 12 dez 19 dez 16 jan
Forte: @ AFTER.LAB
LY
p
20 Vies de Prego Sudeste
15
10
i 1,15 1,00 129 0,54 1,58
] —
10
15
56
28 nov 05 dez 12dez 19 dez 16 jam
Forte: @ AFTER.LAB
LY
p
20 Viés de Prego Sul
15
10
g 2,54
i : 131 1,82
0 d 0,31
0 o | wm— —
10
15
a6
28 nov 05 dez 12 dez 19 dez 16 jan
Forte: @ AFTER.LAB
LY

37



G AFTER.LAB

VIES - Variacdes no Indices e Estatisticas

Dezembro de 2021 a 2025

A pesquisa VIES compara o desempenho mensal do abastecimento, preco, vendas e compras no varejo de
autopecas, tomando como referéncia 0 mesmo més em anos anteriores. Essa edicdo consolida os dados
referentes aos meses de dezembro de 2021 a 2025

BRASIL

Entre 2021 e 2025, o After-
market Automotivo brasileiro
pPassou por uma recuperagao
gradual apds um periodo de
maior instabilidade. Em 2021,
foi observada grande dificul-
dade de abastecimento, com
queda acentuada na oferta
de pecas, o que pressionou
0S precos para cima e redu-
ziu vendas e compras. A partir
de 2022, observamos uma
melhora gradual, em que o
abastecimento ainda perma-
neceu negativo, mas com
menor intensidade, enquanto
0S pre¢os continuaram subin-
do, porém em ritmo menos
acelerado.

Nos anos seqguintes, especial-
mente em 2024, as vendas e
compras voltaram a crescer
de forma mais consistente,
indicando uma retomada da
demanda e certa normalizacao
do mercado. Em 2025, houve
certa estabilizacdo, onde o
abastecimento seguiu limita-
do, mas 0s precos se mantive-
ram sob controle e as vendas
apresentaram leve alta.

Mas a analise ANOVA sugere
que somente abastecimen-
to e preco sdo significantes a
pelo menos 5% de significan-
cia. Logo, o cenario sugere
melhora estrutural no abas-
tecimento e nos precos, mas
uma demanda estavel nos ulti-
MOS anos.

NORTE

Entre 2021 e 2025, o més de
dezembro para a regido Norte
apresentou forte oscilacao,
refletindo um comportamen-
to mais instavel em compa-
racao a outras regioes. Em
2021, o abastecimento foi
bastante afetado, mas ja em
2022 houve uma melhora
expressiva, com estabilidade.
Nos anos seguintes, porém,
a oferta voltou a cair, embora
de forma menos intensa,
encerrando 2025 com situa-
cao proxima da normalida-
de. Os precos tiveram alta
acentuada em 2021, mas
depois cresceram de maneira
mais moderada, mostrando

melhor controle inflacionario
no periodo recente.

As vendas e compras oscila-
ram bastante: depois de um
bom desempenho em 2021,
houve retracdo em 2022 e
2023, sequida de recuperacdo
em 2024 e nova leve queda
em 2025. Esse vai e vem indica
um mercado ainda sujeito a
variacdes locais de oferta e
demanda.

A ANOVA indicou que o abas-
tecimento apresentou diferen-
cas significativas. Ja os precos,
vendas e compras nao mostra-
ram variacao estatisticamen-
te relevante, o que sugere
estabilidade nas percepcoes
dos varejistas quanto a esses
indicadores.

i N 7 ™
Comportamento_ Comportamento
das variaveis Brasil das variaveis Norte
5.00 1500
10.00 10.00
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Por Laura Lessa/After.Lab

NORDESTE

Entre 2021 e 2025, o merca-
do de reposi¢cao automotiva
no Nordeste mostrou recu-
peracao gradual apds um
inicio bastante desfavoravel.
Em 2021, o abastecimento
teve forte queda, refletindo
escassez de pecas e enca-
recimento dos produtos, ja
gue 0s pre¢os subiram com
intensidade. A partir de 2022,
0 cenario comecou a melho-
rar: a oferta se recuperou
parcialmente e 0s precos
passaram a subir de forma
mais moderada.

Nos anos seguintes, 0 merca-
do mostrou sinais de retoma-
da. As vendas, que estavam
em queda até 2022, voltaram
a crescer em 2023 e 2024,
indicando maior dinamis-
mo do consumo. As compras
seguiram movimento seme-
lhante, com forte alta em
2022 e desempenho positivo

até 2024, embora tenham
recuado levemente em 2025.
A andlise de variancia (ANOVA)
revelou que abastecimento,
vendas e compras tiveram
mudancas estatisticamente
significativas. Em contrapon-
to, as flutuacbes nos precos
ndo apresentaram significan-
Cia estatistica.

CENTRO-OESTE

O Centro-Oeste apresentou
uma trajetoria de recupera-
cdo gradual apds um inicio
bastante dificil. Em 2021, o
abastecimento foi o prin-
cipal problema, com forte
queda na oferta de pecas, o
que pressionou 0 mercado e
limitou o desempenho das
vendas. Nos anos seguintes,
0 cenario melhorou, com o
abastecimento se aproximan-
do da estabilidade em 2025,
embora ainda com oscila-
coes. Os precos subiram de

forma moderada ao longo do
periodo, sem grandes picos,
mostrando um comporta-
mento mais controlado do
que em outras regioes.

As vendas e compras, por
outro lado, tiveram uma recu-
peracao mais lenta. Depois
de retracdes consecutivas
entre 2021 e 2023, o mercado
comecou a reagir em 2024 e
manteve leve crescimento em
2025, sinalizando uma reto-
mada gradual da demanda.
A ANOVA apontou que
apenas abastecimento apre-
sentou mudancas relevantes
no periodo, ou seja, varia-
cOes reais e consistentes, nao
ocasionais. As flutuacdes em
precos, vendas e compras
ndao mostraram significancia
estatistica.

SUDESTE

Entre 2021 e 2025, a regiao
Sudeste apresentou melhora

gradual, embora com oscila-
cdes importantes ao longo
do periodo. Em 2021, o setor
enfrentou forte dificuldade
de abastecimento e aumen-
to nos precos, o que contri-
buiu para reduzir o ritmo das
vendas e compras. A partir
de 2022, foi observada recu-
peracao, haja vista que a
oferta de pecas melhorou,
0S precos desaceleraram e
as vendas voltaram a cres-
cer, mantendo desempenho
positivo até 2024.

Em 2025, o mercado se
mostrou mais estavel com o
abastecimento ainda negati-
VO, mas menos restrito, e 0s
precos praticamente estabi-
lizados. As vendas permane-
ceram em leve alta, enquanto
as compras tiveram peque-
na retracao, sugerindo uma
acomodacdo apos o ciclo de
retomada.

A analise de variancia
(ANOVA) aponta que as

- N )
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mudancas em abastecimen-
to e preco foram estatisti-
camente significativas. Ja as
vendas e compras nao apre-
sentaram diferenca relevan-
te, sugerindo que, apesar
das oscilagdes pontuais,
esses indicadores se manti-
veram relativamente estaveis
no periodo.

SUL

Em 2021, na regiao Sul, o
setor enfrentou forte queda
no abastecimento, com retra-
cdo expressiva na oferta de
pecas e elevacdo modera-
da dos precos. A partir de
2022, 0 cenario comecou a se
estabilizar: o abastecimento

melhorou progressivamen-
te, e 0s pre¢os mantiveram
uma trajetoria de crescimento
controlado, sem grandes varia-
cdes. As vendas e compras
seguiram um ritmo mais irre-
gular. Apds quedas iniciais,
houve uma leve recuperacao
das vendas a partir de 2024,
acompanhada por melhora

nas compras em 2025.

A ANOVA apontou que apenas
abastecimento e preco apre-
sentaram variacoes relevantes
ao longo do periodo. Ja vendas
e compras nao mostraram
diferenca estatisticamente
significativa, sugerindo estabi-
lidade na percepc¢ao dos vare-
jistas do Sul.

' N 7 I
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DESTAQUES DE ABASTECIMENTO E PRECOS - DEZEMBRO/2025

e vela de igni¢do foram indicados, igualmente,
por 7,89% dos entrevistados. A presenca da vela
de ignicdo tanto nos destaques de abastecimento
quanto de precos sugere que esse componente
enfrenta dificuldades, enquanto os demais itens
apresentam aumentos mais moderados

e distribuidos.

Em dezembro de 2025, os varejistas do mercado
de autopecas apontaram como principais itens

com dificuldade de abastecimento o sistema de
suspensdo (10,77%), sequido pelas velas de ignicdo
(9,23%) e pelas correias (4,62%). Quanto aos
precos, houve uma distribuicdo mais homogénea
entre os varejistas: embreagem, sistema de freios

i
na Midia do Aftermarket
Automotivo

ANUNCIE

comercial@novomeio.com.br
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NUCLEO DE INTELIGENCIA DE DADOS
DO AFTERMARKET AUTOMOTIVO

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

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

VAMOS FAZER NEGOCIOS INTELIGENTES JUNTOS?

inova Koeornns MAPA ONDA VIES META LUPA iaal--..
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Daniela Mitsueda € a nova Gerente de Marketing
da MAHLE Lifecycle and Mobility

A MAHLE Lifecycle and Mobi-
lity, unidade de negdcios
MAHLE Lifecycle and Mobi-
lity especializada em pecas
de reposicao, anuncia Danie-
la Mitsueda como nova Geren-
te de Marketing, posicao em
que passara a reportar dire-
tamente a Rafael Humberto
da Silva, Head of Marketing
& Product Category South
America. Com mais de 20 anos
de experiéncia, Daniela possui
especializacdao em Gestao de
Marketing e Vendas pela FGV

e MBA em Estratégia de Nego-
cios em Marketing Digital pela
ESPM. Sua trajetoria profissio-
nal inclui atua¢do nos setores
de Telecomunicacdes e After-
market Automotivo, além
de passagens por montado-
ras e agéncia, sempre com
foco em ac¢des direcionadas e
segmentadas.

Ao longo de sua carrei-
ra, Daniela liderou projetos
estratégicos que fortaleceram
marcas, ampliaram a eficién-
cia comercial e impulsionaram

0 crescimento e a geracao de
valor. Sua experiéncia abran-
ge o desenvolvimento de
campanhas, gestdo de canais,
integracao de equipes e imple-
mentacdo de iniciativas volta-
das para competitividade e
posicionamento institucional.
A chegada de Daniela reforca
0 compromisso da MAHLE em
fortalecer sua estratégia de
marketing, ampliando a cone-
xdo com clientes, o suporte ao
mercado e a consisténcia da
comunicacdo integrada.

’1»

Daniela desenvolveu rica trajetdria
no Aftermarket Automotivo

Clarios anuncia avancos na tecnologia de baterias de sodio e projeta
producao em serie

A fabricante anunciou avan-
COS em sua estratégia para
baterias de ions de sddio. Os
planos incluem uma parceria
expandida com a inovadora
sueca Altris e o estabeleci-
mento de uma linha de produ-
cdo em série antes do final
da década, reforcando seu
compromisso com a mobilida-
de sustentavel e solucdes de
energia agnosticas para fabri-
cantes de veiculos (OEMSs).

O anuncio, feito durante a
Consumer Electronics Show
2026 (CES), em Las Vegas
(EUA), detalha uma estraté-
gia tripla e é respaldado pelo
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plano de investimento de
US$ 6 bilhdes da Clarios, que
destina US$ 1 bilhdo especifi-
camente para tecnologias de
proxima geracao, posicionan-
do o ion de sddio como um
pilar central de inovacdo.

A Clarios confirmou planos
para lancar a producdo em
série de baterias de ions de
sodio de baixa tensdo em
uma instalacdo dedicada na
Europa ou América do Norte.
Essa iniciativa visa atender as
metas de sustentabilidade dos
OEMSs e aos requisitos regu-
latérios, reduzindo a depen-
déncia de matérias-primas

de fora da Europa e cons-
truindo uma cadeia de supri-
mentos resiliente e ancorada
nos mercados ocidentais. A
tecnologia de ions de sdodio
surge como uma alterna-
tiva sustentavel, utilizando

matérias-primas abundantes
e evitando minerais criticos,
0 que facilita a circularidade.
A localizagao da produgdo na
Europa visa criar uma cadeia
de suprimentos segura e miti-
gar riscos globais.

Fabricante traca rota para fabricagdo escalavel até ao final da década

Foto: Divulgagao

Foto: Divulgagao



Solucao NTN e SNR garante correta instalacao de rolamentos com
encoder magnetico no ABS

O ABS é um sistema de segu-
ranca veicular que impede o
travamento das rodas duran-
te uma frenagem brusca,
permitindo que o motorista
mantenha o controle da dire-
cao. O sistema funciona por
meio de sensores, que moni-
toram a velocidade das rodas,
em caso de uma frenagem
forte, evitando o travamento
e perda de aderéncia.

Qualquer manutencao que
envolver o rolamento de
roda, o reparador deve confe-
rir as condi¢cdes do encoder
magnético, utilizando o
cartao ASB, substituir o rola-
mento, caso esteja danifica-
do. Para usa-lo, o reparador

deve encostar o cartao ao
anel polarizando, girando-
-0 lentamente. E importante
lembrar que a imagem preci-
sa ser perfeita e paralela, ja
qualquer dano ou obstrucdo
ja indica problema de leitura
no rolamento.

Considerado uma ferramenta
eficiente na oficina, o cartao
ASB permite aos mecanicos
varias aplicacdes, como a
checagem da peca recebida
das autopecas, antes e duran-
te a montagem, assim como
na desmontagem e, por fim,
a conferéncia da compatibi-
lidade com o sistema a ser
aplicado. A fabricante ainda
alerta para a posic¢ao correta

de montagem do rolamen-
to com o encoder magnético
voltado para o sensor no lado
interno do veiculo, lembrando

gue a correta instalacdo e
verificacao dos componen-
tes ABS sdo essenciais para a
seguranc¢a do motorista.

Cartdo ASB ajuda a verificar as condi¢8es do encoder do rolamento e Se estd enviando
informacoes

GPS Gueparts participa de evento técnico da OK Distribuidora

No dia 16 de novembro, a
Gueparts participou do encon-
tro técnico promovido pela OK
Distribuidora (Grupo Ravena),
em Taquara (RS), reunindo
mais de 800 mecanicos inde-
pendentes. A marca integrou
um seleto grupo de fornece-
dores convidados, reforcando
Ssua atuacao como parcei-
ra estratégica do reparador
automotivo. O evento ocor-
reu das 8h as 16h, com uma
programacdo voltada exclu-
sivamente para atualizacdo

técnica, demonstracdes
praticas e esclarecimento
de duvidas relacionadas aos
sistemas modernos de repa-
racao. “Diante do cenario
atual, eventos como o reali-
zado pela OK Distribuidora
deixam de ser apenas encon-
tros comerciais e passam a
ser verdadeiros centros de
atualizacao técnica, funda-
mentais para que 0 meca-
nico continue competitivo e
capaz de realizar diagndsticos
com precisao”, disse o Diretor

Comercial, Junior Tendrio.

Durante todo o dia, a equipe
técnica e marketing da GPS
Gueparts esteve a disposi¢cdo
dos profissionais para apre-
sentacdo de componentes
com especificacdes técnicas
detalhadas, incluindo mate-
riais, tolerancias e padroes
de fabricacdo; demonstracdo
de aplicacbes criticas com
explicacdo da importancia de
matéria prima de alta qualida-
de; orientacdes sobre falhas
recorrentes encontradas em

Campo e suas causas relacio-
nadas a aplicacdo, montagem
ou desgaste natural; suporte
técnico ao vivo, permitindo
que 0S mecanicos discutis-
sem problemas reais enfren-
tados nas oficinas. A interacao
direta com mais de 800 profis-
sionais reforcou a impor-
tancia da proximidade entre
fabricantes e reparadores,
principalmente em um cena-
rio onde a informacdo técnica
atualizada se torna um dife-
rencial competitivo.
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G MERCADO

Eaton acelera a transformacao digital em suas fabricas e coloca
o Brasil no mapa global da Industria 4.0

A Eaton, empresa global de
gerenciamento inteligente de
energia e fabricante de compo-
nentes para veiculos leves e
pesados, vem consolidando
suajornada em direcdo a indUs-
tria 4.0 e a digitalizacdo de seus
processos produtivos. O movi-
mento se inicia com algumas
iniciativas em 2019 e, a partir
de 2021 a empresa avanc¢a nas
estratégias de processos 4.0 e
implementa amplo programa
de modernizacao industrial no
pais, com foco em automacao,
digitaliza¢ao, analise de dados

e manufatura inteligente. Cada
unidade brasileira adaptou a
estratégia global a sua realidade.
Como destaque, em Valinhos
(SP), a planta possui um alto
nivel de automacao nas linhas
de montagem de transmissoes
e valvulas de combustivel; em
SdoJosé dos Campos (SP), todas
as linhas contam com contro-
le digital de monitoramento
em tempo real da performan-
ce das maquinas; a unidade de
Caxias do Sul (RS) se destaca
pelas automacdes em células
de usinagem; ja em Mogi Mirim

(SP), a transformagao atingiu um
patamar de exceléncia, ja que a
unidade foi classificada como
umas das quatro “lighthouses”
globais da Eaton, reconhecida
como modelo de digitalizacao
em controle de qualidade em
processos e automacoes, inclu-
sive com um exclusivo labora-
tério em tecnologia que possui
robds e equipamentos tecnold-
gicos para treinamentos.

Desde 2023, a estrutura de
IndUstria 4.0 foi incorporada ao
programa de Continuous Impro-
vement das plantas na regiao.

O avan¢o mais recente sao as
iniciativas voltadas a digitaliza-
cao impulsionando o programa
de Digital Factory Accelerator,
iniciativa que consolida a digita-
lizacdo como motor central da
estratégia de eficiéncia operacio-
nal da empresa. A combinacao
de tecnologias como impressao
3D, andlise de dados em tempo
real, controle e rastreabilidade de
produtos, manutencdo preditiva,
vem permitindo a Eaton aumen-
tar sua produtividade o que se
traduz em maior competitivida-
de no mercado nacional e global.

ZF inaugura Hub Tecnoldgico no Brasil

A ZF Aftermarket inaugurou em
novembro seu Hub de Solu¢des
Digitais em Campinas (SP). O
novo ambiente redne profis-
sionais ja atuantes na empre-
sa, com previsao de ampliar
0 numero de colaboradores
nos proximos anos. Voltado ao
desenvolvimento de solucdes
digitais para carros de passeio,
veiculos comerciais, servicos e
distribuicao do Aftermarket, o
Hub concentrara solucdes ja
iniciadas e consolidadas da ZF
Aftermarket na América do Sul
— como plataformas digitais de
telemetria, gestao para oficinas
e marketplace. Além dos proje-
tos voltados ao mercado sul-a-
mericano, parte da equipe
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atuara em iniciativas estratégi-
cas globais, contribuindo com o
desenvolvimento da plataforma
Aftermarket Enterprise Platform
(AEP) da ZF.

Com a unidade de Campinas, a
ZF Aftermarket se junta a hubs
de solucBes digitais ja atuantes
espalhadas em outros merca-
dos estratégicos, como Dublin
(Irlanda), Varsodvia (Polbnia),
Pilsen (Republica Tcheca) e
Barcelona (Espanha). “As solu-
cOes digitais fazem parte da
estratégia da ZF e vém trans-
formando significativamente
nossa atuagao no aftermar-
ket. Com a criacao do novo
Hub de tecnologia em Campi-
nas, damos um passo ainda

mais estruturado para tornar
a mobilidade, os negdcios dos
distribuidores, varejos, ofici-
nas e frotas cada vez mais
eficiente, rentavel e segura,
com foco total nas demandas
do nosso mercado. Trata-se
de um espaco pensado para
potencializar a colaboracdo
entre equipes de negdcios,
desenvolvimento e inovacao,
diz Mauricio Paguaga, Gerente
Sénior de Solu¢des Digitais da
ZF Aftermarket América do Sul.
O novo espaco sera a base para
equipes que ja atuam em dife-
rentes localidades da ZF no
interior de Sao Paulo, consoli-
dando a estrutura digital num
unico ambiente colaborativo,

Da esquerda para direita: Jochen Schoch,
Ana Carolina Gongalves, Reynaldo Contreira,
Carlos Delich, Luis Fernando Vieira e
Mauricio Paguaga

com formato de trabalho hibri-
do e flexivel. Solucdes voltadas
a oficinas mecanicas, como o ZF
[pro]Manager (gestao de agen-
damentos e clientes), ZF [pro]
Parts (marketplace) e ZF [pro]
Diagnostics (diagnostico técni-
co) também fazem parte do
ecossistema digital ZF e serdo
coordenadas pelas equipes de
desenvolvedores e de negdcios
no novo ambiente.

Foto: Divulgagao
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Portfolio After.Lab de Estudos de Mercado

Movimento das Atividades em Pecgas e
Acessorios. MAPA consulta
semanalmente varejistas de componentes
para veiculos leves das cinco regides

do Brasil sobre o comportamento em
compras e vendas de cada loja, uma
investigacao relacionada exclusivamente
as variacoes comparativas com a semana
anterior a da realizagcao de cada edicao
da pesquisa, gerando informacao quente
sobre a oscilagcao percentual no volume
financeiro vendido e comprado pelo
entrevistado naquela semana quando
confrontada com o0os numeros da semana
anterior. MAPA, o indicador das
atividades de vendas e compras mais
preciso do Aftermarket Automotivo.

ONDA

Oscilagcoes nos Niveis de Abastecimento
e Precos. ONDA é uma pesquisa semanal
que mede indices de abastecimento

e oscilagbes de precos no setor,

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

e ainda com avaliacdes sobre o
comportamento dos precos naquela
semana, segundo a mesma referéncia da
semana anterior, com destaque para 0s
produtos listados com maior aumento.
ONDA, a medicao semanal de caréncias
e inflacdao no Aftermarket Automotivo.

VIES

Variacdo em indices e Estatisticas. VIES analisa, ao fechamento de cada més, com base

nos dados das pesquisas MAPA e ONDA, o desempenho do varejo de autopecas brasileiro

nos atributos de compra, venda, abastecimento e prec¢os, alinhando numeros do més em

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

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

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

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

estatistico sobre o comportamento do Aftermarket Automotivo.



Maior acervo de pesquisas em tempo real sobre o Aftermarket Automotivo

Lubrificantes em Pesquisa no
Aftermarket Automotivo. O estudo
apura a participac¢cao dos oleos de motor,
transmissao, direcao, diferencial, além

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

e 0s volumes trocados por meés, enguanto
para os varejos de autopecas a pesquisa
pergunta sobre os tipos de produtos
vendidos, o perfil dos clientes compradores,
as marcas mais vendidas e os volumes
comercializados a cada més. LUPA,

um olhar inédito sobre o mercado

de lubrificantes no Aftermarket
Automotivo.

Montadoras em Estatisticas e
Tendéncias no Aftermarket. O avanco

do interesse das marcas de pecas
genuinas sobre a reposicao determinou

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

Setor fechou segundo ano consecutivo com resultado negativo

ICVA aponta recuo de 1% do varejo em 2025

Pressionado pela inflagdo, comeércio apresenta retracao pelo segundo ano sequido, conforme apurado pelo
Indice Cielo do Varejo Ampliado

Os dados do Indice Cielo do
Varejo Ampliado (ICVA) apon-
tam que, apesar da alta nomi-
nal de 4,1% no faturamento
ao longo de 2025, o varejo
brasileiro encerrou 0 ano com
retracao de 1% em termos
reais, descontada a inflagdo.
Este é o segqundo ano conse-
cutivo de queda real no setor.
Em 2024, a retracdo havia sido
de 0,8%.

O resultado reflete um ano
marcado por consumo mais
cauteloso, pressionado pelo
impacto acumulado da infla-
¢do — especialmente no
primeiro semestre — e por
um consumidor cada vez
mais racional e seletivo nas
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decisdes de compra.

Mesmo com a desaceleracao
dos precos na seqgunda etapa
de 2025, o alivio ndo foi sufi-
ciente para reverter o desem-
penho real negativo do varejo
no acumulado do ano.

No ano passado, 0s princi-
pais macrossetores apresen-
taram desempenho negativo
em termos reais.

Servi¢cos recuou 1,9% em
2025. ] o macrossetor de
Bens Ndo Duraveis apresentou
leve retracdo de 0,2% no ano.
O desempenho foi sustenta-
do principalmente por Droga-
rias & Farmacias, enquanto
segmentos como Livrarias
& Papelarias registraram as

A

Al

maiores quedas. Por fim, Bens
Duraveis e Semiduraveis foi o
macrossetor com recuo mais
intenso (2,6%), apesar do
desempenho positivo do setor
de Moveis, Eletro & Departa-
mentos, que ajudou a atenuar
a queda do grupo. Por outro
lado, o segmento de Oticas
& Joalherias teve recuo mais
intenso.

Ao longo de 2025, o e-com-
merce se consolidou como
um dos principais pilares de
sustentacdo do varejo. O canal
digital apresentou desempe-
nho superior ao das vendas
presenciais, beneficiado pela
busca por conveniéncia, maior
comparacao de precos e pela

reacao de categorias mais
sensiveis a taxa de juros.

"Apesar de um cenario desa-
fiador no resultado real de
dezembro, vimos sinais impor-
tantes: o e-commerce mante-
ve ritmo acelerado e ajudou a
sustentar o varejo, enquanto
categorias sensiveis a taxa de
juros mostraram maior dina-
mismo. No acumulado do ano,
mesmo com inflacdo mais
baixa no segundo semestre,
o impacto do primeiro semes-
tre limitou o ganho real, mas
setores como Turismo e Trans-
porte se destacaram, refletin-
do oportunidades para 2026",
afirma Carlos Alves, vice-pre-
sidente de Negocios da Cielo.

Foto: Shutterstock



Trimestre

No quarto trimestre de 2025,
0 varejo manteve a trajeto-
ria de enfraquecimento em
termos reais.

O ICVA apontou queda de
1,8% no periodo, descontada
a inflacao.

O macrossetor de Servicos
recuou 3,9%, enquanto Bens
Duraveis e Semiduraveis apre-
sentaram retracao de 4,2%.
Ja Bens Ndo Duraveis mostra-
ram maior resiliéncia, com leve
crescimento real de 0,2% no
trimestre.

O resultado trimestral reforca
0 cenario de consumo ainda
pressionado, mesmo em um

periodo tradicionalmente mais
aquecido para o comeércio,
como o fim de ano.

Em dezembro, o varejo apre-
sentou retracdo real de 1,9%.
O desempenho do més foi
influenciado por fatores
pontuais, como o efeito calen-
dario — com uma quarta-fei-
ra no lugar de um domingo
em relacao ao ano anterior —
e pelo avanco do e-commer-
ce, que registrou crescimento
nominal de 6% em dezembro.
O varejo fisico, por sua vez,
ficou praticamente estavel,
com alta nominal de apenas
0,1%.

Entre os macrossetores, Servi-
COs apresentou queda real de

5,2% no més, com destaque
negativo para Alimentagdo -
Bares & Restaurantes.

O macrossetor de Bens Ndo
Duraveis cresceu 0,4%, impul-
sionado por Supermercados

Oque é0ICVA

& Hipermercados, enquanto
Bens Duraveis e Semidura-
veis teve um recuo de 4,5%,
mesmo com o desempenho
positivo do setor de Moveis,
Eletro & Departamentos.

0 Indice Cielo do Varejo Ampliado (ICVA) acompanha
mensalmente a evolucdo do varejo brasileiro, de acordo
com as vendas realizadas em 18 setores mapeados pela
Cielo, desde pequenos lojistas a grandes varejistas. Eles
respondem por milhares de clientes credenciados a
companhia. O peso de cada setor no resultado geral do
indicador é definido pelo seu desempenho no més.

O indicador ndo reflete somente a atividade do comércio
pelo movimento com cartdes, mas, sim, a real dindmica
de consumo no ponto de venda.
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G TENDENCIAS

Compra online com retirada nos pontos fisicos € uma das tendéncias para o setor de varejo

Especialistas apontam tendéncias do varejo em 2026

C-levels analisam como integrac¢do de canais, automacao e inteligéncia artificial devem redefinir a experiéncia
do consumidor e a eficiéncia das operacoes

Integracao total entre canais,
uso estratégico de dados,
automacao inteligente e
aplicacdo pratica da inte-
ligéncia artificial. O varejo
caminha para 2026 em um
cenario marcado por maior
complexidade operacional
e consumidores cada vez
mais exigentes, que esperam
jornadas fluidas, personaliza-
das e consistentes em qual-
quer ponto de contato com
a marca. Para acompanhar
esse ritmo, empresas do
setor aceleram investimentos
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em tecnologia e revisam
seus modelos de operacdo.
Pesquisa recente realiza-
da pela Zucchetti Brasil em
parceria com a Central do
Varejo mostra que 59% das
empresas do varejo ja utili-
zam soluc¢Bes de inteligén-
cia artificial, enquanto 90%
pretendem ampliar o uso ou
o investimento na tecnolo-
gia, reforcando o papel da IA
como um dos principais veto-
res dessa transformacdo.

Executivos de empresas
de tecnologia que atuam

diretamente com o varejo
analisam os principais movi-
mentos que devem ganhar
protagonismo em 2026 e
elencam as tendéncias que
devem redefinir o ponto
de venda, a automacdo das
operacdes e 0 uso estraté-
gico de dados e inteligéncia
artificial no setor.

Jornada
Em 2026, o ponto de venda

(PDV) assume uma funcao
mais estratégica dentro da

Foto: Divulgagdo

jornada do cliente. Como
destaca Stefan Furtado, da
Manhattan Associates, a
experiéncia sO se susten-
ta quando sistemas de loja,
digital e cadeia de supri-
mentos operam como uma
unica engrenagem. Dados
do Unified Commerce
Benchmark (UCB) mostram
que varejistas com plata-
formas realmente integra-
das entregam jornadas mais
consistentes entre canais,
e que aqueles classificados
como lideres crescem até trés



vezes mais do que a média.
Essa forca vem do PDV
moderno, que evoluiu de
caixa registradora para hub
omnichannel. Ao conectar
estoque, pedidos e histoérico
do cliente em tempo real, ele
permite experiéncias como
Compre Online, Retire na Loja
(Buy Online Pickup in Store -
BOPIS), Compre Online, Devol-
va na Loja (Buy Online Return
in Store - BORIS), prateleira
infinita e atendimento perso-
nalizado no momento da
compra. “Quando o vendedor
tem acesso a dados ricos no
instante da interacao, o chec-
kout deixa de ser uma etapa
transacional e se transforma
em espaco de diferenciacao,
aumentando ticket médio
e reduzindo abandono”,
afirma Stefan.

O proximo passo dessa
evolucao esta na adocdo de
workflows agentic — fluxos
completos operados por
agentes de IA em platafor-
mas em nuvem. Embora
ja populares em funcdes
simples, apenas 5% dos
varejistas usam agentes
autbnomos para melhorar a
experiéncia de ponta a ponta.
Stefan ressalta que o objeti-
VO ndo é substituir o atendi-
mento humano, mas libera-lo
para experiéncias de “luva
branca”, enquanto a IA ante-
cipa problemas, redireciona
estoque e resolve demandas
de forma autébnoma.

Hiperpersonalizacao

Bernardo Rachadel, dire-
tor de Unidade de Nego-
cio de Varejo da Zucchetti
Brasil, multinacional italiana
especializada em sistemas
de gestao que atende mais
de 120 mil micro e peque-
nos comeércios em todo o
pais, avalia que 2026 deve
ser um ano de reorganiza-
¢cdo operacional no varejo.
Segundo ele, a integracao
total dos sistemas de gestao
e a automacao inteligente se
tornam pilares para garan-
tir eficiéncia e consisténcia
entre canais. “O varejo que
nao operar com visdo unifi-
cada de estoque, pedidos e
clientes perdera competitivi-
dade. A automacdo libera as
equipes de atividades repe-
titivas e permite que elas se
concentrem no relaciona-
mento e na experiéncia, que
seqguirao como diferenciais
centrais”, afirma.

Ele destaca também o papel
acelerado da inteligéncia arti-
ficial como motor de compe-
titividade. Para Rachadel, a
hiperpersonalizacdo sera uma
realidade cotidiana, apoia-
da por plataformas robustas
capazes de processar gran-
des volumes de dados e gerar
recomendacdes individualiza-
das. "Assistentes de compra
inteligentes e otimizacado de
precos em tempo real devem
fazer cada vez mais parte da

rotina. Isso so sera possivel
com arquiteturas tecnologi-
cas seguras, escalaveis e inte-
gradas, que sustentem o uso
responsavel da IA”, observa.
Ainda de acordo com Bernar-
do, outra tendéncia que deve
ganhar ainda mais forca em
2026 € a tomada de deci-
sao baseada em dados,
componente essencial para
a sustentabilidade dos
negdcios. Em um ambien-
te mais competitivo e com
margens pressionadas, o
uso de analytics permitira
prever demanda, otimizar
estoques e ajustar precos
de forma dinamica. “O varejo
que dominar seus dados tera
Mais precisao para antecipar
tendéncias e corrigir rota
rapidamente”, comenta.

Marketing

O varejo brasileiro avanca
para 2026 ancorado em um
uso cada vez mais intenso
de inteligéncia artificial para
escalar estratégias de comu-
nicacdo e personalizacao.
A adocdo da tecnologia ja
€ majoritaria no setor: 59%
das empresas afirmam utili-
zar solucdes baseadas em
IA e 90% pretendem ampliar
O USO Oou 0s investimentos
nos proximos meses, segun-
do pesquisa da Zucchetti em
parceria com a Central do
Varejo. As aplicacdes mais
citadas estdo justamente

nas areas de marketing e
conteudo, mencionadas por
57% dos varejistas, sequidas
por sumarizacao de textos
e transcricoes (54%) e aten-
dimento ao cliente (54%). O
dado evidencia como a produ-
cao de conteddo automati-
zada passou a fazer parte da
rotina das marcas, alimentan-
do campanhas, descri¢des de
produtos, comunicacdes no
ponto de venda e interacdes
digitais integradas a jornada
de compra.

Com esse avango, cresce
também a atencdo aos limi-
tes e riscos do uso da IA
no marketing. Para Renan
Caixeiro, CMO e cofunda-
dor do Reportei, ferramenta
de relatoérios e dashboards
de marketing, a tecnologia
deve ser tratada como meio,
nao como fim. “A IA ajuda o
varejo a ganhar eficiéncia e
velocidade, mas precisa estar
conectada a uma estratégia
clara e a dados confiaveis.
Sem isso, O risco é escalar
erros, conteudos genéricos
ou mensagens desconecta-
das do consumidor”, afirma.
Segundo ele, o desafio para
2026 sera equilibrar automa-
cao e inteligéncia humana: “O
varejo que usar IA para apoiar
decisdes e melhorar a leitu-
ra de dados, e ndo apenas
para produzir volume, tende
a construir experiéncias mais
relevantes e sustentaveis no
longo prazo”.
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G FECOMERCIO SP

Aumenta a participacao de trabalhadores acima de 50 anos nas

contratacgoes

Perfil das admissbes passa por mudancas, com maior participacdo desses profissionais nos setores do comeércio

e dos servicos paulistas

Estudo da Federacdo do
Comércio de Bens, Servicos
e Turismo do Estado de Sao
Paulo (FecomercioSP) aponta
uma tendéncia relevante no
perfil de contratacdes do
mercado de trabalho paulista:
0s setores de Comercio e Servi-
COS passam por uma transicao
demografica, marcada pelo
aumento gradual da participa-
cao de profissionais com mais
de 50 anos na forca laboral.

A conclusao da entidade se
baseia num levantamento
das admissdes entre janeiro
e novembro de 2025, quando
0 mercado de trabalho desses
setores, no Estado de Sdo
Paulo, registrou 5,88 milhdes
de admissdes formais, sequn-
do dados do Cadastro Geral
de Empregados e Desempre-
gados (Caged). Desse total,
48% corresponderam a traba-
lhadores de até 29 anos; 43%,
a pessoas entre 30 e 49 anos;
e 9%, a profissionais com mais
de 50 anos.

Apesar de seguirem como o
principal grupo contratado,
nota-se uma diminuicao da
participacao dos mais jovens,
recuando de 50% para 48%
entre 2021 e 2025, ao passo
em que ha um aumento da
participacdo dos profissionais

52

acima de 50 anos. Para se ter
uma ideia desse movimento,
em 2021, eles respondiam por
7% das contratacdes registra-
das no mesmo periodo.

O setor de Servicos, especifi-
camente, € 0 que concentra
0 maior porcentual de traba-
Ihadores com esse perfil.
Esses profissionais represen-
taram 10% das contratacfes
no acumulado até novembro,
ante 8% no comércio ataca-
dista. Ja o comércio varejista
apresenta maior concentragao
de trabalhadores mais jovens,
com 57% das contratacdes
composta por pessoas de até
29 anos.

Ainda assim, ao se obser-
var exclusivamente o més de
novembro do ano passado —
quando s6 N0 comércio vare-
jista foram admitidas 115,3 mil
pessoas —, nota-se que a parti-
cipacdo de trabalhadores com
mais de 50 anos quase dobrou,
passando de 5% para 8% em
relacdo ao mesmo més de
2021. Entre os mais jovens, por
sua vez, houve recuo: a partici-
pacao caiu de 60% para 56%, na
mesma base de comparacao.
De acordo com a Fecomer-
CioSP, 0 aumento da presen-
ca de profissionais com mais
de 50 anos nas admissdes

esta associado ao envelheci-
mento da popula¢do econo-
micamente ativa, a maior
permanéncia dessas pessoas
no mercado e a valorizacdo,
por parte das empresas, de
atributos como experiéncia,
estabilidade e menor rotativi-
dade. Esses fatores sao parti-
cularmente importantes nos
setores de Comércio e Servi-
cos, que enfrentam elevados
custos associados ao turnover.

Mulheres
Além da faixa etaria, o estudo

também analisou a participa-
cao das mulheres e o nivel de

escolaridade predominan-
te entre as contratacoes. No
recorte por género, observa-
-se um processo de feminiza-
¢ao do mercado de trabalho,
especialmente no comércio
varejista e nos Servicos.
Entre janeiro e novembro de
2025, nos setores de Comér-
cio e Servicos, foram contrata-
das 3,15 milhdes de mulheres
e 2,73 milhdes de homens. Na
comparagdo Com 0 mesmo
periodo de 2021, a partici-
pacdo feminina avancou 3
pontos porcentuais (p.p.),
passando a representar 54%
das admissoes.

Dentre os segmentos do

~00°

Apesar do histérico etarismo brasileiro, experiéncia vem sendo mais valorizada pelas empresas

Foto: Shutterstock



Comeércio, o varejo se desta-
ca, com 55% das contratacoes
ocupadas por mulheres. No
comércio atacadista, a maioria
das admissdes ainda é mascu-
lina (60%). Ja nos Servicos, as
mulheres também predomi-
nam, respondendo por 54% do
total contratado. Das contra-
tacdes registradas somen-
te em novembro de 2025, no
varejo, 57% corresponderam
ao publico feminino contra
43% do masculino, revelando
uma alta em comparacdo com
novembro de 2021, quando o
porcentual de profissionais
admitidas era de 56%.

A maior participacao feminina
reflete transformacdes estrutu-
rais no mercado de trabalho e
na sociedade brasileira, como a
expansao de atividades inten-
sivas em atendimento, vendas
e servicos administrativos,
além do avanco da escolarida-
de média das mulheres e de
mudancas nos arranjos fami-
liares e sociais.

Escolaridade

O ensino médio completo
é o nivel de formacao mais

frequente entre as admis-
s@es do Comércio e dos Servi-
cos, concentrando 68% das
contratacdes realizadas entre
janeiro e novembro de 2025.
Os profissionais que estu-
daram até o ensino médio
representam 15% das admis-
sdes, enquanto aqueles com
ensino superior somam 17%.
A maior proporc¢ao de profis-
sionais com nivel superior
(20%) esta no setor de Servi-
cos. Sequindo essa tendéncia,
em novembro do ano passa-
do, foram registradas 86,3 mil
admissdes de trabalhadores
com ensino médio comple-
to (75%). As contratacdes
de pessoas que estudaram
até esse nivel somaram 18,8
mil (16%), enquanto aquelas
com ensino superior comple-
to alcancaram 10,2 mil (9%).

Apesar de um leve aumento
da participacdo de pessoas
com menor nivel de esco-
laridade e estabilidade do
contingente com nivel supe-
rior, 0s ndmeros apontam
para uma consolidac¢do do
ensino médio como o prin-
cipal nivel de escolaridade
exigido pelo mercado. Esse

comportamento eviden-
Ccia que o crescimento do
emprego ocorre, majoritaria-
mente, em funcdes de média
qualificacdao, reforcando a

importancia de politicas de
formacdo técnica e qualifi-
cacao profissional alinhadas
com as necessidades dos
setores.

Impactos, tendéncias e desafios

Na avaliacdo da FecomercioSP, a transi¢do do perfil
das contratac@es traz reflexos significativos para os
setores, exigindo adaptacdo das politicas de gestao
de pessoas, ambientes de trabalho mais inclusivos e
estratégias de atualiza¢do continua de competéncias.
Esse movimento também estd associado a um
contexto de escassez relativa de mdo de obra,
especialmente em ocupac@es operacionais e de
média qualificacdo, o que tem levado as empresas a
ampliarem o publico potencial de contrata¢do, com
mais valorizacdo de trabalhadores mais experientes
e manutenc¢do do ensino médio completo como
principal patamar de escolaridade exigido.

Além disso, as mudancas estruturais da sociedade
brasileira, marcadas pela maior participa¢do das
mulheres no mercado de trabalho, pelo avanco da
autonomia econdmica feminina e por transformacdes
nos arranjos sociais e familiares, contribuem de forma
substancial para a ampliacao da presenca dessa
parcela da populacdo nas admissdes, principalmente
no Comércio e nos Servicos. Ao mesmo tempo que
impde desafios de gestao e qualificacdo, esse novo
cenario cria oportunidades relacionadas a retencdo de
capital humano, ganhos de produtividade e melhoria
na qualidade do atendimento.

O CANAL DO AFTERMARKET AUTOMOTIVO
NO YOUTUBE

CLIQUE AQUI, SE INSCREVA
E SE ABASTECA COM

O MELHOR CONTEUDO
SOBRE O SETOR
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G INDICADORES

Brasileiro encerra 2025 mais
endividado do que em 2024

Confederacdo Nacional do Comércio de Bens,
Servicos e Turismo (CNC) detalha dltimo trimestre
positivo em compara¢do aos dois anteriores, mas
ainda negativo em relacdo ao ano anterior

O nivel de endividamento de
dezembro de 2025 (78,9%) é
0 maior para 0 més em toda a
série histérica da Pesquisa de
Endividamento e Inadimplén-
cia do Consumidor (Peic) de
dezembro, apurado e divul-
gado neste més de janeiro
pela Confederacao Nacional
do Comércio de Bens, Servi-
cos e Turismo (CNC). O resul-
tado representa um aumento
de 2,3 pontos percentuais em
relacao a dezembro de 2024.
Na inadimpléncia, também
houve aumento na compara-
cao anual, chegando a 29,4%
dos entrevistados.

Na comparacdo mensal, no
entanto, houve melhora dos
indices. Apos atingir a maxima
histérica de 79,5% em outu-
bro, o percentual de fami-
lias endividadas recuou para
78,9% em dezembro, a menor

Percentual de Familias Endividadas
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taxa registrada desde julho. O
movimento de recuo também
foi observado no volume de
contas em atraso, que atin-
giu 29,4% no ultimo més do
ano, 0 menor patamar desde
abril (29,1%), distanciando-se
do pico de 30,5%, registrado
também em outubro.

Apesar da melhora no
ultimo trimestre, o saldo
anual revela um cenario de
maior pressdo financeira em
comparagao ao ano ante-
rior. O presidente do Siste-
ma CNC-Sesc-Senac reforca
o compromisso da Confede-
racao em construir a segu-
ranca juridica e econdémica
necessaria para o desenvol-
vimento do Pais em 2026.
“A curva de endividamen-
to acompanhando a alta da
taxa Selic € mais um indicio
de que precisamos diminuir
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Dezembro Ultimo registrou recorde historico para o més no endividamento das familias

0s juros de maneira respon-
savel. A economia brasileira
mostra sinais de consisténcia,
fechando 2025 com inflacao,
cambio e emprego melhores
do que o esperado; porém, a
continuacdo desses resulta-
dos depende diretamente de
um ambiente mais favoravel
a livre-iniciativa, consideran-
do a instabilidade global pela
qual passamos.”

A reducao dos indicadores
no fim do ano é atribuida a
um maior planejamento dos

Percentual de Famfias com Dividas em Atraso

(% do total)
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consumidores e ao momen-
to sazonal das festas de fim
de ano, que aquece 0 comér-
cio e o crédito. Segundo a
Pesquisa de Endividamento
e Inadimpléncia do Consu-
midor (Peic), o mercado
de crédito tornou-se mais
seletivo ao longo de 2025
por causa da alta da Selic e
do avanco na inadimplén-
cia no segundo semestre,
0 que resultou em dividas
com prazos mais curtos. Em
dezembro, o prazo médio de

Dividas N&o terdo condiges
ematraso
29.3%

més Endividados

de pagar
13.0%
129%

nov/26 79.2% 30,0%
126%

dez/24 76.7%
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pagamento foi de 7,1 meses,
contra 7,4 meses no mesmo
periodo de 2024.

O endividamento em dezem-
bro foi acompanhado por
uma reducdo do percentual
de inadimpléncia, que atingiu
29,4%, a menor taxa desde
abril (29,1%), mas ainda ligei-
ramente além do resultado
de dezembro de 2024. Assim
como o percentual de familias
que ndo terao condicdes de
pagar as dividas em atraso,
que apresentou queda, indo
para 12,6%, o menor percen-
tual desde junho (12,5%). No
entanto, nesse caso, terminou
0 ano abaixo do resultado de
2024. Mesmo com o endivi-
damento amenizado, o tempo
com as dividas atrasadas se
manteve em 64,3 meses. O
percentual de familias inadim-
plentes por mais de 90 dias
teve um leve aumento no més
de 48,5% para 48,6%. Contu-
do, abaixo do resultado de
49,2% de dezembro de 2024,

Tipos de divida
Cartdc de I— 251
crédts I 83.8%

I 152
I 16.5%

Credito [ 12.1%
pessoal I 11.4%

Financlarmento I 4 6%
de casa I 8%

Financiarmento [l =.6%

de camo I e5%

Creditc ) 5,5%
consignado I 5,5%

Carmnes

Bdezl2s sdezi2d

Cheque B
especial B
]
| ]

Outras dividas

Cheque pré- | 0,9%
datado

Fanie: CNC

revelando maior félego dos
consumidores frente a 2024.
Enguanto isso, os aumentos
do percentual de familias
comprometidas com dividas
por mais de um ano foram
revertidos esse més, redu-
zindo de 32,1% para 31,8%.
Em relacao ao ano passado
(36,3%), a queda foi ainda
mais abrupta. Em contra-
partida, as dividas até 3 e 6
meses aumentaram, sendo
desfavoravel para o orca-
mento mensal. Sendo assim,
a média reduziu para um
prazo de 7,1 meses contra
7,4 em dezembro de 2024,
demonstrando dividas mais
curtas, ou seja, menos tempo
para pagamento em média.
QOutro fator desfavoravel do
meés é que o percentual dos
consumidores que tém mais
da metade dos rendimentos
comprometidos com dividas
avancou 0,1 ponto percen-
tual no més para 18,9%,
apos queda em novembro.
A maior parte das familias
(56,4%) continua possuin-
do entre 11% e 50% da
renda comprometida. Dessa
forma, o percentual médio de
comprometimento da renda
com dividas permaneceu
em 29,5% em dezembro, o
menor nivel desde setembro
(29,3%) e abaixo dos 29,8%
em dezembro de 2024.

A maior parte das dividas foi
realizada por meio do cartdo
de crédito (85,1%), um aumen-
to de 1,3 p.p. em relacdo ao

Percentual de Familias Endividadas
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ano passado e o maior nivel
desde agosto de 2024 (85,7%).
Essa foi a modalidade com
maior incremento na compa-
racao anual, um motivo de
cautela por ser a que possui
uma das maiores taxas de
juros (90,1% a.a.). Dezem-
bro foi um més positivo, com
queda do endividamento e
da inadimpléncia, contudo
as condicdes de crédito nao
foram totalmente favora-
veis, com dividas mais curtas
do que no ano passado. Ja a
parcela comprometida com
divida s piorou na comparacao
mensal, mas foi mais favoravel
do que ao fim de 2024.

Tanto o endividamen-
to quanto a inadimpléncia
devem manter a tendéncia
de recuo durante o primeiro

(% do total)
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trimestre de 2026. Para o
economista-chefe da CNC,
Fabio Bentes, a capacidade
do brasileiro de quitar dividas
e fugir dos juros para manter
Seus consumos esta vincu-
lada a uma reducdo gradual
da Selic por parte do Banco
Central. "Esperamos que,
ainda no primeiro semestre,
o BC entenda a necessidade
de trabalhar com uma taxa
Selic mais razoavel do que a
que vemos desde a metade
de 2025. O ultimo trimes-
tre foi de bons resultados,
muito por conta do 13° sala-
rio e das datas festivas, mas
ha um risco iminente no ciclo
de endividamento, principal-
mente por cartao de crédito,
uma bola de neve das divi-
das”, pondera Bentes.
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2mc

- Em 1991 a 2MC entendeu a necessidade dos reparadores em realizar
a troca simultanea dos componentes de fixacao do sistema
de freios que atuam agrupados.

Era a inauguracao de um conceito para a ampliacao da seguranca
e da qualidade dos servicos prestados nos freios automotivos.

Agora todos ja sabem,

TROCOU PASTILHA,
TROCOU REPARQ

E reparo de freios tem que ser 2MC

SEMPRE 2mc

2ME&.calmlbr



