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O setor automotivo vive uma das 
mais intensas transformações de 
sua história. A eletrificação da frota, 
a digitalização dos processos, a 
conectividade veicular e os avan-
ços em inteligência artificial estão 
redesenhando a forma como os 
veículos são produzidos, vendi-
dos, reparados e utilizados. No 
aftermarket, esses movimentos tra-
zem desafios inéditos e, ao mesmo 
tempo, novas oportunidades para 
toda a cadeia de negócios do setor.
Exemplo claro é a conectividade 
embarcada, que abriu frentes de 
discussão globais como o Right 
to Repair e o Right to Connect. O 
acesso aos dados dos veículos, em 
grande parte restrito a concessio-
nárias, tornou-se um tema central 
para oficinas, distribuidores, varejos 
e até mesmo consumidores. Essa 
disputa evidencia a necessidade de 
que o Aftermarket Automotivo bra-
sileiro atue de maneira integrada e 
com uma linguagem padronizada 
na defesa de seus legítimos inte-
resses técnicos, institucionais e 
econômicos.
Mais do que nunca, é fundamental 
abandonar a visão fragmentada 
que enxerga indústria, distribui-
dores, varejos e oficinas como 
partes isoladas. O setor precisa 
se reconhecer como um ecossis-
tema interdependente, em que a 
sobrevivência e o crescimento de 
cada elo depende da força e da 
modernização do todo. O próprio 
mercado já entende esta necessi-
dade, conforme demonstram inicia-
tivas como a criação da Aliança do 
Aftermarket. Para que isso acon-
teça, é preciso criar espaços de 
comunicação capazes de dialogar 
com todos os segmentos, transmi-
tindo uma mensagem única, clara 
e estratégica.
É nesse contexto que surge o 
Aftermarket Automotivo, uma 

mídia que se posiciona como a voz 
integrada do setor. Sua missão é 
oferecer informação de qualidade, 
análises consistentes e propostas 
inovadoras que fortaleçam cada elo 
da cadeia. Mais do que noticiar, o 
Aftermarket Automotivo se propõe 
a alinhar, conectar e impulsionar o 
trade, consolidando um espaço 
essencial para o debate e para a 
construção conjunta do futuro da 
mobilidade no Brasil.
Vivemos um tempo em que a pro-
dução de conteúdo genérico de 
massa confunde e desinforma a 
sociedade, tornando-se imperativo 
o acesso ao jornalismo de verdade, 
com credibilidade, conhecimento, 
experiência e domínio amplo sobre 
o setor. Apenas uma empresa de 
comunicação com histórico de 
32 anos de serviços consistentes 
prestados à reposição automotiva 
em seus diferentes elos reuniria os 
atributos necessários para abraçar 
este desafio. A Nhm - Novomeio 
Hub de Mídia concentra expertise 
para oferecer um ecossistema sau-
dável de informação, tendências e 
inteligência, algo fundamental para 
que indústrias de autopeças, distri-
buidores, varejos e oficinas possam 
estruturar seus negócios de forma 
a vencer os crescentes e cada vez 
mais complexos desafios disrupti-
vos que se apresentam a este mer-
cado que movimenta mais de 100 
bilhões de reais por ano e mantém 
viva a frota de veículos que move 
o Brasil.
O Aftermarket Automotivo nasce 
para ser mais que mídia. Se posi-
ciona como hub estratégico de 
informação, integração e repre-
sentatividade, garantindo relevân-
cia para leitores, força institucional 
para o setor, uniformização de dis-
cursos, interesses e oportunidades, 
gerando valor e relevância susten-
tável para provedores e públicos.

Aftermarket integrado pela informação
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A operação brasileira da GiPA, 
empresa de pesquisas no setor 
automotivo com presença em mais 
de 30 países, está completando 
25 anos. Nossa reportagem 
conversou com diretor-geral da 
organização no Brasil, o francês 
Laurent Guerinaud, que falou 
sobre o uso de dados na gestão 
das empresas.
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A Alemanha anunciou que a 
partir de julho implementará 
as regras da Diretiva de Direito 
ao Reparo da UE (2024/1799). 
O projeto de lei já foi publicado 
pelo Ministério da Justiça do país 
com o objetivo de integrar as 
regras ao Código Civil.  A lei não 
se limita à permissão genérica 
de reparar carros.
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Tendências

Internacional

A Comissão de Viação e 
Transportes da Câmara dos 
Deputados aprovou em dezembro 
proposta que estabelece a 
vistoria veicular periódica para 
veículos com mais de cinco anos 
de fabricação, com intervalos a 
serem definidos pelo Conselho 
Nacional de Trânsito (Contran).  
O PL segue agora para a CCJ.
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A cada início de ano, o time de 
jornalismo da Nhm - Novomeio 
Hub de Mídia realiza a ação 
editorial Parceiro Secreto, 
iniciativa exclusiva que promove 
a troca de perguntas e respostas 
entre lideranças e representantes 
de todos os elos de negócios do 
Aftermarket Automotivo brasileiro.
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Inspeção

Especial

A eletrificação veicular abriu 
espaço para o crescimento 
global das marcas de automóveis 
chinesas. Para tratar deste 
assunto e outros temas do setor 
automotivo, conversamos com 
o conceituado consultor Milad 
Kalume Neto, que fala também 
sobre tendências de mercado no 
Brasil e no mundo.
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O Aftermarket Automotivo já 
nasce como plataforma exclusiva 
para o lançamento do novo 
estudo do After.Lab. Nesta edição, 
você vai conhecer os resultados 
da primeira Pesquisa Aftermarket 
Automotivo - Inteligências 
Digitais, que mede a presença 
de indústrias e distribuidores de 
autopeças nas mídias sociais.
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ENTREVISTA Por Claudio Milan

Honda, Renault, Toyota, Peugeot 
e Ford. Cinco marcas tradicio-
nais, reconhecidas e competiti-
vas no mercado brasileiro. Cinco 
marcas – entre tantas outras – 
que venderam menos que a BYD 
em dezembro em nosso merca-
do interno. A fabricante chinesa, 
que vem experimentando cresci-
mento exponencial na preferência 
dos consumidores, ocupou nada 
menos do que a quinta posição 
no ranking de emplacamentos 
no último mês do ano passado, 
atingindo o índice de 7,37% de 
participação no mercado. Consi-
derando o acumulado de 2025, a 
BYD encerrou em sétimo lugar, 
com 5,59% de share.
O avanço acelerado e consisten-
te dos fabricantes de automóveis 
do chamado dragão asiático tem 
virado de cabeça para baixo o 
setor automotivo de grande parte 
do mundo ocidental. Na Europa, 
tem motivado caloroso debate 
sobre o fim da comercialização 
de automóveis novos equipados 
com motores de combustão inter-
na, política que já deu um passo 
atrás. No Brasil, gerou pressão da 
Anfavea sobre o Governo Fede-
ral para que houvesse antecipa-
ção da vigência de alíquotas mais 
altas de importação. Já o Sindi-
peças e a Abipeças, defenderam 
o encerramento do incentivo à 
importação de veículos elétricos 
e híbridos semi ou completamen-
te desmontados (SKD e CKD).
O que todos querem saber é 
até onde vai o crescimento das 
marcas chinesas nos mercados 
automotivos do ocidente. A ques-
tão, que por enquanto preocupa 
com mais intensidade as monta-
doras, também deve merecer 

atenção do Aftermarket Automo-
tivo. Dotados de recursos tecno-
lógicos de ponta e propulsão 
invariavelmente híbrida ou 100% 
elétrica, estes carros mais cedo 
ou mais tarde chegarão às ofici-
nas independentes. Conhecimen-
to técnico, scanners apropriados 
e acesso às peças de reposição 
não poderão faltar para que o 
setor continue cumprindo com 
sua missão de manter circulando 
cerca de 85% da frota brasileira.
A invasão chinesa é o ponto de 
partida da entrevista que você 
vai ler agora com Milad Kalume 
Neto, Diretor Executivo da Kalume 
Consultoria Automobilística, refe-
rência absoluta do setor em nosso 
país e, por isso mesmo, convida-
do para estrear o espaço de entre-
vistas desta publicação que chega 
até você pela primeira vez. Enge-
nheiro, Advogado e pós-graduado 
em Administração, é um dos mais 
admirados consultores do país 
pela qualidade e precisão com 
que interpreta e analisa os movi-
mentos do mercado no Brasil e 
no mundo. E nossa conversa foi 
muito além da China. Acompa-
nhe a partir de agora: a informação 
que você precisa com a qualidade 
que você exige e merece.

Aftermarket Automotivo - As 
montadoras chinesas de auto-
móveis chegaram ao Brasil por 
volta de 2010 tendo o preço 
como apelo – e algumas parce-
rias com indústrias ocidentais 
para transmitir segurança ao 
consumidor. Hoje, a tecnologia 
é um diferencial importante na 
quebra de paradigmas, já que 
grande parte dessas marcas 
é desconhecida. Como você 

Eletrificação:  
o mundo não é  

a Noruega
Inaugurando o espaço de entrevistas do 

Aftermarket Automotivo, Milad Kalume Neto 
avalia a política europeia de descarbonização, que 
contribuiu para o avanço dos carros chineses, hoje 

extremamente competitivos e que experimentam 
crescimento de share também no Brasil

Kalume avalia que, em termos de eletrificados, arquitetura dominante 
no Brasil será o híbrido leve
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avalia essa evolução, o que torna 
o carro chinês atrativo a nosso 
consumidor e quais as pers-
pectivas para estes veículos no 
mercado brasileiro?
Milad Kalume Neto - A indústria 
chinesa evoluiu e se modernizou 
a ponto de hoje ter uma identida-
de própria. Até por volta de 2015 
a indústria chinesa ainda estava 
vinculada à imagem de uma indús-
tria de baixa qualidade e que copia-
va veículos ocidentais. Importante 
recordar que esta característica 
decorreu da história da própria 
indústria chinesa que se desen-
volveu a partir de 1979 quando se 
tornou obrigatória uma política de 
joint-venture para empresas exter-
nas que queriam atuar na China. 
Mesmo com baixa transferência 
tecnológica, a alta produção dos 
veículos por kits CKD transfor-
mou os chineses em conhecedo-
res do processo de manufatura. A 
primeira grande mudança ocorreu 
em 2001 quando a China passou 
a integrar a OMC se submetendo 
aos regramentos desta entidade 
e mais tarde, em 2009, quando 
criou o “Plano de Ajuste e Revitali-
zação da Indústria Automobilísti-
ca” que estabelecia as premissas 
da produção e do desenvolvimen-
to dos veículos elétricos chineses. 
Assim, num primeiro momento, 
as joint ventures com as empre-
sas estrangeiras dominavam o 
mercado das classes média e 
alta, pequenas e médias empre-
sas automobilísticas estatais e 
privadas chinesas iniciavam a 
produção para atender o mercado 
interno desenvolvendo a indústria 
local. Num processo de consolida-
ção orientado pelo governo chinês, 
uma série de pequenas empresas 
fecharam ou se consolidavam e a 
China iniciava o seu caminho para 

se tornar uma potência nesta área. 
Por fim, em 2018 o governo chinês 
anunciou o fim da obrigatorieda-
de das joint ventures permitindo 
que as empresas estrangeiras 
assumissem a propriedade das 
operações das fábricas estabele-
cidas naquele país com o pretex-
to de aumentar a competitividade 
do mercado interno e facilitar o 
desenvolvimento da indústria local 
e no mesmo ano liberou empre-
sas estrangeiras que investissem 
em novas energias para atuar no 
país. Hoje o veículo chinês entre-
ga design, tecnologia, qualida-
de, segurança e a indústria, ao 
contrário de outros tempos, atrai 
parcerias da indústria tradicional 
interessada em eletrificação e 
ADAS de baixo custo.

Aftermarket Automotivo - A 
eletrificação veicular se tornou 
forte aliada para a expansão das 
marcas chinesas tanto no merca-
do brasileiro quanto em outros 
continentes. Quais as vantagens 
destes veículos em comparação 
aos fabricantes ocidentais tradi-
cionais e por que as montadoras 
europeias, americanas e japone-
sas não têm conseguido reagir 
a este avanço? Existe risco 
concreto de sobrevivência para 
estas grifes históricas?
Milad Kalume Neto - Alguns 
pontos são relevantes destacar. 
A indústria chinesa foi muito inte-
ligente, pois sem qualquer capaci-
dade de competir com os veículos 
a combustão das marcas tradi-
cionais, impulsionada por políti-
cas do governo chinês e por uma 
pressão incipiente por cuidados 
com o meio ambiente, passou a 
desenvolver um novo segmento 
que atendia a todos estes anseios 
sem depender do petróleo externo. 

A China passou então a ter o domí-
nio da cadeia de produção das 
baterias e de seus componen-
tes. Comprou mineradoras pelo 
mundo enquanto ninguém ou 
muito poucos falavam sobre veícu-
los elétricos, dominou o processo 
de refino dos minerais nobres, da 
produção das células e do seu 
empacotamento. Além disto, tem 
ampla capacidade de produção 
dos softwares de gerenciamento 
das baterias, um dos mais impor-
tantes elementos para autono-
mia e durabilidade das mesmas e 
possui alto volume de produção, 
total integração produtiva entre os 
processos e uma base de forne-
cedores locais que reduz custos 
e prazos. A indústria tradicional 
está em xeque, algumas sofren-
do mais do que outras. As que 
não tiverem as melhores estraté-
gias tendem a ser adquiridas por 
outras, mas risco não vejo. São 
indústrias gigantes que passam 
por um momento de evolução.

Aftermarket Automotivo - A 
União Europeia estabeleceu o 
ano de 2035 como prazo final 
para a comercialização de carros 
novos equipados com motor a 
combustão. Essa decisão radical 
vem sendo revista. Você acredita 
que houve precipitação da UE? 
A medida abriu de vez as portas 
do continente para a invasão dos 
carros chineses?
Milad Kalume Neto - Muito do 
que observamos hoje decorre 
de decisões políticas, ou seja, de 
uma decisão “to/down” para que 

o mundo se adequasse ao novo 
modelo de descarbonização. Não 
sou absolutamente contra este 
movimento, para deixar isso bem 
claro, mas o formato foi, a meu 
ver, precipitado. Olhando de forma 
macro, a indústria automobilística 
como um todo gastou muito para 
adequar seus motores a combus-
tão aos níveis de emissão exigi-
dos e hoje a dificuldade de migrar 
para os eletrificados é maior, pois 
muitas vezes faltam recursos. A 
indústria automobilística já não 
possui capital abundante como 
no passado e hoje o capital está 
caro e bem mais restrito. Montar 
uma fábrica nova, do zero, com 
uma nova filosofia não é simples e 
muito menos barato... Então, retor-
nando ao ponto principal de sua 
questão, entendo que os países, 
regiões e cidades que adotaram 
as medidas de zero tolerância a 
veículos à combustão irão voltar 
atrás. Costumo dizer que não 
somos a Noruega com seus índi-
ces de eletrificação e cultura do 
seu povo extraordinários e acaba-
mos por perceber que diversos 
outros países que minimamen-
te pensavam que eram também 
estão descobrindo que não são. A 
tecnologia dos veículos elétricos 
chineses, muitas vezes superior 
aos produzidos em outros conti-
nentes, levou a uma guerra tributá-
ria inicialmente pelos EUA e depois 
pela própria UE. Os primeiros 
sobretaxaram os produtos chine-
ses de forma abrupta enquanto 
a UE abriu investigações sobre 
subsídios do governo chinês na 

Entendo que os países, regiões e 
cidades que adotaram as medidas 
de zero tolerância a veículos a 
combustão irão voltar atrás
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indústria automobilística chegan-
do a conclusões muito menores 
do que as pretendidas. Hoje temos 
indústrias chinesas sendo cons-
truídas na própria Europa e em 
outros lugares do mundo.

Aftermarket Automotivo - Nos 
últimos dois anos, a indústria de 
autopeças europeia perdeu mais 
de 100 mil empregos. A que se 
deve essa crise? Existe alguma 
lição que a indústria brasilei-
ra possa aprender com a atual 
conjuntura da UE?
Milad Kalume Neto - A crise se 
deve a alguns fatores inerentes ao 
momento da indústria. O primeiro 
deles decorre dos menores volu-
mes de produção de veículos 
na Europa que se mantêm em 
níveis menores em relação ao 
pré-pandemia. Outro ponto rele-
vante é a alteração das arquite-
turas de eletrificação que exigem 
altos investimentos (CAPEX). Se 
enganam aqueles que pensam 
que a alteração de tecnologia é 
simplesmente retirar o motor a 
combustão e colocar um motor 
elétrico; esta alteração exige 
uma fábrica totalmente nova e 
por este caso os veículos híbri-
dos também formam tendência, 
pois o CAPEX é menor haja vista 
aproveitar grande parte das insta-
lações industriais já existentes.
A China não somente fabrica 
veículos de baixo custo, mas 
fabrica autopeças de igual forma 
e fomenta diversas regiões, 
incluindo a Europa, aumentando 
a competição e como na Europa 
a mão-de-obra é onerosa, a ener-
gia é cara e a carga tributária 
muitas vezes é elevada, a compe-
titividade fica menor. Observo o 
Acordo Mercosul-EU como uma 
oportunidade para a indústria de 

autopeças. Haverá uma colabo-
ração entre os fornecedores já 
existentes nos dois blocos que 
ganhariam em escala com as 
oportunidades já construídas 
nos dois continentes. Entretanto, 
capacidade competitiva e produ-
tiva melhores no continente euro-
peu poderiam trazer problemas 
para a nossa indústria que, no 
limite, levariam ao abandono das 
unidades fabris locais ou mesmo 
a qualquer novo desenvolvimen-
to de soluções para atendimento 
das necessidades regionais.

Aftermarket Automotivo - Quais 
impactos o recente acordo entre 
Mercosul e União Europeia 
pode trazer ao setor automoti-
vo brasileiro?
Milad Kalume Neto - A redu-
ção de tarifas de importação e 
exportação de veículos e auto-
peças provavelmente deixará os 
produtos fabricados nesta grande 
região mais baratos e mais 
competitivos. Aos fabricantes do 
Mercosul existirão oportunidades 
em um mercado maduro e varia-
do. O Brasil tem características 
de produção de veículos peque-
nos, que são normalmente bem 
vistos pelos consumidores na 
Europa. Hatches, sedãs, picapes e 
suves pequenos são oportunida-
des bastando, para tanto, serem 
produtos adequados ao mercado 
europeu. O Brasil também pode 
ser exportador de tecnologia 
flex (gasolina/etanol) que aten-
deria a demanda pela descarbo-
nização europeia em motores a 
combustão (híbridos flex) sem a 
necessidade de tantos aportes 
financeiros, bastando ‘apenas’ 
investimentos no que tange à 
produção do etanol, que não tem 
produção naquele continente.

Aftermarket Automotivo - Focan-
do no Brasil, uma questão impor-
tante envolvendo montadoras e 
mercado de reposição é a mobi-
lização pelo direto à reparação, 
globalmente tratado como Right 
to Repair. A estratégia de reduzir 
o acesso dos profissionais inde-
pendentes aos dados gerados 
pelos veículos necessários para 
os procedimentos de manuten-
ção é sustentável? Que solução 
você consegue enxergar para  
o problema?
Milad Kalume Neto - Não vejo 
como sustentável no longo prazo. 
A solução de bloqueio total de 
acesso permite que apenas 
algumas empresas homologa-
das possam trabalhar com os 
veículos e esta situação pode-
ria se enquadrar numa reserva 
de mercado (para as conces-
sionárias). Vejo também que 
não se pode deixar um acesso 
livre e irrestrito com a finalidade 
de que qualquer um possa ligar 
ou desligar itens de segurança 
relevantes para a segurança do 
próprio condutor ou daqueles 
que o cercam. O brasileiro pode 
se sentir prejudicado quando 
perceber que é refém de uma 
marca e que não consegue fazer 
manutenção fora de sua rede de 
concessionários. E pior ficaria 

este sentimento se a mão-de-o-
bra for cara e pouco qualificada, 
como inclusive, já vimos por 
aqui no passado. No fim, se mal 
conduzido, este efeito-refém 
derruba o valor residual do veícu-
lo e prejudica a imagem da marca 
no longo prazo. Existem soluções 
paliativas para mitigar este risco 
que deverão aparecer, como: limi-
tação do acesso aos dados mais 
críticos, mas a liberação de forma 
controlada ao acesso aos dados 
mais simples, cadastramento de 
empresas e reparadores indepen-
dentes, entre outros.

Aftermarket Automotivo - O 
prazo de garantia dos automó-
veis 0 km vem se estendendo 
ao longo do tempo. A própria 
retenção de informações pelas 
montadoras potencializa o fluxo 
de veículos nas oficinas das 
concessionárias – a rede, por 
sua vez, vem sendo reduzida em 
suas estruturas físicas. Como as 
autorizadas estão se preparando 
para atender a um eventual cres-
cimento de demanda por peças e 
serviços de manutenção?
Milad Kalume Neto - Não obser-
vo um movimento muito grande, 
salvo exceções. A centralização 
das informações pelas OEMs 
acaba servindo para bons fins: 

Estratégia inteligente: joint-ventures com marcas ocidentais revelaram segredos 
de manufatura aos chineses
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agendamento eletrônico, anteci-
pação dos problemas, otimização 
das peças de estoque... Entretan-
to, o foco das autorizadas me 
parece ainda estar na otimização 
das capacidades internas: otimiza-
ção de processos, turnos otimiza-
dos, pré-diagnósticos, serviços de 
atendimento rápido, entre outros. 
No geral, menos investimen-
tos e maior produtividade. Exis-
tem movimentos inovadores que 
causam a diferença no atendi-
mento, como: carro reserva, siste-
ma leva e traz, assistência 24h e 
otimização do estoque de peças 
com a finalidade de não elevar o 
tempo de atendimento ao clientes, 
mas não são a maioria. No geral, 
o foco no atendimento ao cliente 
ainda é incipiente.

Aftermarket Automotivo - O 
processo que julga a constitu-
cionalidade da Lei Ferrari chegou 
até o STF. O mercado de manu-
tenção independente avalia que 
a lei viola a proteção à liberdade 
de iniciativa, livre concorrência, 
defesa do consumidor e repres-
são ao abuso de poder econô-
mico. Da forma que está, o texto 
ainda faz sentido para o merca-
do brasileiro? Você proporia 
alguma evolução?
Milad Kalume Neto - Entendo 
que a Lei Ferrari (Lei 6.729/1979) 
foi extremamente relevante para 
adequar a relação de forças entre 

os concessionários e as fabri-
cantes, regular mecanismos de 
vendas, obrigar investimentos aos 
concessionários e regular os meca-
nismos de atuação aos conces-
sionários. E ainda é em muitos 
pontos. Entretanto, a lei envelhe-
ceu e por mais que tenha havido 
atualizações, em 1990, ela parou 
no tempo e não evoluiu desde 
então. Ninguém discorda que o 
mundo mudou substancialmente 
desde então. Este é o ponto! Sem 
sombra de dúvidas eu proporia 
alterações legislativas claras na lei 
que passariam pelos novos forma-
tos de venda disponíveis, em espe-
cial os modais digitais, as vendas 
diretas (que hoje usam brechas da 
Lei Ferrari), as diferentes formas de 
assinatura de veículos automoto-
res, os questionamentos tributários 
nos diferentes tipos de vendas de 
veículos, pelas restrições territo-
riais, entre outros. Alguns destes 
elementos já são discutidos pela 
ADPF 1.106, proposta pela PGR 
em 13/12/2023, de relatoria do 
Ministro Edson Fachin, em que são 
questionados elementos como a 
livre iniciativa, livre concorrência, 
defesa do consumidor e repres-
são ao abuso do poder econômi-
co, todos protegidos pela Carta 
Maior. Particularmente acredito 
que a Lei Ferrari tenha a tendência 
de cair no STF em função da inade-
quação dela aos dias atuais justa-
mente por contrapor premissas 

fundamentais da Constituição 
Federal, mas esta é uma aposta 
arriscada de minha parte. Existem 
movimentos diversos nas análises 
desta ADPF que vão desde a conti-
nuidade da Lei Ferrari até a declara-
ção de sua nulidade. Enfim, o STF 
marcou o julgamento para a data 
de 4 de março de 2026.

Aftermarket Automotivo - De que 
forma tendências como trans-
porte por aplicativos e carros 
por assinatura devem avançar 
no mercado brasileiro?
Milad Kalume Neto - Existe um 
limitador natural no mercado em 
2026 que passa pelos altos juros 
– que tendem a permanecer eleva-
dos durante o ano e nos pata-
mares atuais durante o primeiro 
trimestre –, a restrição de crédito 
pelas instituições financeiras, os 
crescentes índices de inadimple-
mento e os preços elevados dos 
veículos que, somados, tendem 
a brecar um pouco mais este 
mercado neste ano. Entretanto, 
entendo que o setor de transpor-
te por aplicativos irá crescer absor-
vendo parte do mercado informal 
para propiciar transporte da popu-
lação em grandes cidades ou em 
cidades onde o transporte coleti-
vo é insatisfatório ou naquelas em 
que existe o entendimento de que 
o cidadão está deixando de utilizar 
o transporte público para utilizar o 
transporte por aplicativos. 

Aftermarket Automotivo - Você 
concorda com a tese hoje bastan-
te fortalecida no setor automotivo 
de que a eletrificação de nossa 
frota se dará por meio dos veícu-
los híbridos? Qual papel o carro 
100% elétrico desempenhará em 
nosso mercado?
Milad Kalume Neto - Sim, mas 

parcialmente, pois esta afirma-
ção precisa ser detalhada. A 
definição típica, mas não defi-
nitiva, de um veículo híbrido é 
aquele que combina dois tipos 
de motores para sua locomoção, 
normalmente um elétrico e um a 
combustão. Por uma definição 
legal, aqui no Brasil são conside-
rados híbridos também os híbri-
dos leves (mild-hybrids) em que 
apenas uma bateria e um alterna-
dor mais potente ajudam o veícu-
lo em determinados momentos, 
como a partida a frio ou a saída 
em trânsito com o carro parado. 
A bateria contribui com o proces-
so de força do motor, mas não 
está ligada à tração do veículo. O 
motorista não tem experiência de 
dirigibilidade de um veículo elétri-
co como nos outros híbridos ou 
no próprio elétrico (óbvio). Em 
alguns mercados o híbrido leve de 
12V nem são considerados híbri-
dos. Aqui são e isto não é abso-
lutamente qualquer problema 
pois, ao rodar com etanol, garan-
te grande redução de emissão de 
dióxido de carbono. No Brasil a 
arquitetura que será dominante 
nos próximos anos, em se tratan-
do de eletrificados, será o híbrido 
leve com aproximadamente 30% 
do mercado em 2030. Os outros 
híbridos, especificamente híbrido 
puro, híbrido plug-in e extensor de 
autonomia, somados, chegarão a 
aproximadamente 20% na mesma 
data. O BEV não segurará a força 
nas vendas. Muitos lançamentos 
com outras tecnologias aconte-
cerão a partir deste ano. Para se 
ter uma ideia, em 2025 os elétri-
cos finalizaram o ano com 28,1% 
de participação de mercado, mas 
a tendência para 2030 é que exis-
tam com menos de 9%.

O brasileiro pode se sentir prejudicado 
quando perceber que é refém de uma 
marca e que não consegue fazer 
manutenção fora de sua rede de 
concessionários. E pior ficaria este 
sentimento se a mão-de-obra for  
cara e pouco qualificada
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Estudo inédito investiga presença 
digital das empresas do AA
Pesquisa Aftermarket Automotivo - Inteligências Digitais 
revela, pela primeira vez, um retrato fiel e organizado das 
ações de indústrias e distribuidores nas mídias sociais e 
no Google
As mídias sociais hoje são de 
enorme relevância para a comuni-
cação das indústrias e dos distri-
buidores de autopeças com seus 
públicos. As grandes marcas estão 
presentes nas diferentes plata-
formas. No entanto, faltavam no 
mercado de reposição brasileiro 
parâmetros para comparar a eficiên-
cia das ações destas empresas 
neste ambiente digital.
A expansão das ferramentas de 
Inteligência Artificial abrem novas 
oportunidades para o desenvolvi-
mento de trabalhos inéditos que 
ofereçam uma parametrização das 
iniciativas existentes no mercado, 
valorizando as iniciativas e esti-
mulando as empresas a buscarem 
resultados ainda melhores.
Mantendo-se fiel ao conceito de 
oferecer produtos inovadores ao 
Aftermarket Automotivo, a Nhm - 
Novomeio Hub de Mídia, por meio 
do After.Lab, apresenta o primei-
ro estudo criado para avaliar e 

comparar a presença digital de 
indústrias e distribuidores de auto-
peças com atuação nacional no 
mercado brasileiro.
Nas páginas a seguir apresentamos 
os resultados da primeira Pesquisa 
Aftermarket Automotivo - Inteli-
gências Digitais. O estudo repre-
senta o primeiro passo de inserção 
do setor na transformação propor-
cionada pelas mídias sociais, 
organizando de forma inédita as 
informações hoje dispersas nos 
diferentes ambientes da internet. 
O estudo nasce com a vocação de 
acompanhar a própria evolução 
permanente da inteligência artifi-
cial para oferecer ao mercado infor-
mações cada vez mais completas 
e surpreendentes – seguindo a 
tradição de aprimoramento contí-
nuo das metodologias dos traba-
lhos realizados há 30 anos pelo 
After.Lab, o núcleo de inteligência 
de negócios da reposição indepen-
dente brasileira.
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O ponto de partida para a avalia-
ção do desempenho digital dos 
fabricantes de autopeças será 
sempre a edição mais recente 
da pesquisa Inova - Indústrias 
do Novo Varejo. A pesquisa dará 
foco anualmente a 10 linhas de 
produtos de grande giro na repo-
sição. Participarão do estudo três 
indústrias que conquistaram as 
primeiras posições nos respecti-
vos quesitos no estudo Inova.
Segundo este critério, as marcas 
classificadas para a primeira 
edição da Pesquisa Aftermarket 
Automotivo - Inteligências Digi-
tais, referente ao ano de 2025, são:

1	 �AMORTECEDOR 
Cofap, Monroe, Nakata

2	 �ÓLEO LUBRIFICANTE 
Lubrax, Petronas, Mobil

3	� VELA DE IGNIÇÃO 
NGK, Bosch,  
Magneti Marelli

4	 �PASTILHA DE FREIO 
Fras-le, Cobreq, SYL

5	� ROLAMENTOS 
SKF, INA/FAG, Timken

6	 �CORREIAS 
Continental, Dayco, 
Gates

7	� DISCO DE FREIO 
Hipper Freios, Fremax, 
TRW

8	� EMBREAGEM 
Schaeffler, Sachs, Valeo

9	� FILTRO 
Tecfil, Wega, Mann

10	� FAROL E LANTERNA 
Arteb, Orgus, Cofran

Ações digitais das indústrias em 10 linhas de produtos 

CAPA

Categoria adicional sobre
distribuidoras de autopeças

Empresa Total de SeguidoresEmpresa

Pellegrino

Sama

Roles

286.200

121.300

109.200

DPK 

Real

Cobra

58.900

55.300

44.800

Total de Seguidores

CorreiaÍndice Relativo de Buscas
Categoria

Amortecedor

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Cofap

Nakata

Monroe

79

33

27

Índice Relativo Categoria

Rolamento

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

SKF

Ina/Fag

65

Timken

9

2

Índice Relativo

Categoria

Embreagem

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Luk

Sachs

Valeo

67

17

4

Índice Relativo Categoria

Óleo Lubri�cante

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Mobil

Lubrax

Petronas

75

50

6

Índice Relativo

Categoria

Correia

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Continental

Gates

Dayco

18

14

9

Índice Relativo Categoria

Filtro

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Wega

Tec�l

Mann

64

49

42

Índice Relativo

Categoria

Farol e Lanterna

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Arteb

Orgus

Cofran

45

3

0

Índice Relativo

Categoria

Vela de Ignição

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Bosch

NGK

Magneti Marelli

72

14

0

Índice Relativo Categoria

Disco de Freio

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Fremax

TRW Varga

Hipper Freios

56

10

1

Índice Relativo

Categoria

Pastilha de Freio

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Cobreq

Syl

Fras-le

35

14

8

Índice Relativo

CorreiaResultados no Google
Categoria

Amortecedor

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Cofap

Nakata

Monroe

3.650

709

630

Resultados Google Categoria

Rolamento

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

SKF

Ina/Fag

Timken

1.570

891

636

Resultados Google

Categoria

Embreagem

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Luk

Sachs

Valeo

5.960

2.050

709

Resultados Google Categoria

Óleo Lubri�cante

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Mobil

Lubrax

Petronas

12.800

8.260

3.250

Resultados Google

Categoria

Correia

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Gates

Continental

Dayco

1.270

519

368

Resultados Google Categoria

Filtro

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Wega

Mann

Tec�ll

1.820

1.790

797

Resultados Google

Categoria

Farol e Lanterna

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Arteb

Orgus

Cofran

4.520

434

132

Resultados Google

Categoria

Vela de Ignição

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

NGK

Bosch

Magneti Marelli

3.700

542

228

Resultados Google Categoria

Disco de Freio

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Fremax

TRW Varga

Hipper Freios

850

274

236

Resultados Google

Categoria

Pastilha de Freio

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Cobreq

Fras-le

Syl

989

628

464

Resultados Google

CorreiaNúmero de Seguidores
Categoria

Amortecedor

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Nakata

Monroe

Cofap

1.305.000

357.300

63.800

Total de Seguidores Categoria

Rolamento

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

SKF

Ina/Fag

Timken*

492.000

216.000

------

Total de Seguidores

Categoria

Embreagem

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Luk

Sachs

Valeo

216.000

169.100

26.400

Total de Seguidores Categoria

Óleo Lubri�cante

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Mobil

Petronas

Lubrax

1.746.700

46.528

26.000

Total de Seguidores

Categoria

Correia

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Continental**

Gates

Dayco

937.700

133.900

31.900

Total de Seguidores Categoria

Filtro

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Tec�l

Mann

Wega

177.500

89.900

89.800

Total de Seguidores

Categoria

Vela de Ignição

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Bosch**

NGK

Magneti Marelli*

1.304.300

146.000

------

Total de Seguidores Categoria

Disco de Freio

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

TRW Varga

Fremax

Hipper Freios

169.100

115.700

84.600

Total de Seguidores

Categoria

Farol e Lanterna

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Arteb

Orgus

Cofran

68.800

9.750

4.897

Total de Seguidores Categoria

Pastilha de Freio

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Fras-le

Cobreq

Syl

175.600

74.400

52.400

Total de Seguidores

* Não possui perfis voltados para o público brasileiro nas redes sociais
**Categorias computadas mas que possuem foco em outros componentes do 
setor automotivo e outras áreas fora do setor.
Para somatória do número de seguidores, foram considerados apenas aqueles 
perfis voltados para o público brasileiro.

Para cada um dos 10 quesitos (linha de produtos), são avaliados os seguintes parâmetros:

Veja nas tabelas a seguir os resultados da Pesquisa Aftermarket Automotivo - Inteligência Digital 
na etapa que avalia a presença digital das indústrias fabricantes dos produtos nas 10 linhas esta-
belecidas pela metodologia. Os dados compreendem o período de janeiro a dezembro de 2025.

Número de 
seguidores na 
somatória das 
plataformas Facebook, 
Instagram e Linkedin 
que contenham perfis 
voltados para o público 
brasileiro, no mês de 
dezembro.

Resultado de 
busca no Google, 
considerando os  
12 meses do último  
ano – no caso, 2025.

Índice relativo de 
busca no Google, que 
compara o desempenho 
de buscas entre as três 
empresas classificadas 
em cada categoria no 
último ano.
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Categoria adicional sobre
distribuidoras de autopeças

Empresa Total de SeguidoresEmpresa

Pellegrino

Sama

Roles

286.200

121.300

109.200

DPK 

Real

Cobra

58.900

55.300

44.800

Total de Seguidores

CorreiaÍndice Relativo de Buscas
Categoria

Amortecedor

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Cofap

Nakata

Monroe

79

33

27

Índice Relativo Categoria

Rolamento

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

SKF

Ina/Fag

65

Timken

9

2

Índice Relativo

Categoria

Embreagem

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Luk

Sachs

Valeo

67

17

4

Índice Relativo Categoria

Óleo Lubri�cante

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Mobil

Lubrax

Petronas

75

50

6

Índice Relativo

Categoria

Correia

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Continental

Gates

Dayco

18

14

9

Índice Relativo Categoria

Filtro

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Wega

Tec�l

Mann

64

49

42

Índice Relativo

Categoria

Farol e Lanterna

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Arteb

Orgus

Cofran

45

3

0

Índice Relativo

Categoria

Vela de Ignição

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Bosch

NGK

Magneti Marelli

72

14

0

Índice Relativo Categoria

Disco de Freio

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Fremax

TRW Varga

Hipper Freios

56

10

1

Índice Relativo

Categoria

Pastilha de Freio

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Cobreq

Syl

Fras-le

35

14

8

Índice Relativo

CorreiaResultados no Google
Categoria

Amortecedor

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Cofap

Nakata

Monroe

3.650

709

630

Resultados Google Categoria

Rolamento

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

SKF

Ina/Fag

Timken

1.570

891

636

Resultados Google

Categoria

Embreagem

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Luk

Sachs

Valeo

5.960

2.050

709

Resultados Google Categoria

Óleo Lubri�cante

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Mobil

Lubrax

Petronas

12.800

8.260

3.250

Resultados Google

Categoria

Correia

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Gates

Continental

Dayco

1.270

519

368

Resultados Google Categoria

Filtro

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Wega

Mann

Tec�ll

1.820

1.790

797

Resultados Google

Categoria

Farol e Lanterna

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Arteb

Orgus

Cofran

4.520

434

132

Resultados Google

Categoria

Vela de Ignição

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

NGK

Bosch

Magneti Marelli

3.700

542

228

Resultados Google Categoria

Disco de Freio

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Fremax

TRW Varga

Hipper Freios

850

274

236

Resultados Google

Categoria

Pastilha de Freio

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Cobreq

Fras-le

Syl

989

628

464

Resultados Google

CorreiaNúmero de Seguidores
Categoria

Amortecedor

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Nakata

Monroe

Cofap

1.305.000

357.300

63.800

Total de Seguidores Categoria

Rolamento

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

SKF

Ina/Fag

Timken*

492.000

216.000

------

Total de Seguidores

Categoria

Embreagem

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Luk

Sachs

Valeo

216.000

169.100

26.400

Total de Seguidores Categoria

Óleo Lubri�cante

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Mobil

Petronas

Lubrax

1.746.700

46.528

26.000

Total de Seguidores

Categoria

Correia

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Continental**

Gates

Dayco

937.700

133.900

31.900

Total de Seguidores Categoria

Filtro

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Tec�l

Mann

Wega

177.500

89.900

89.800

Total de Seguidores

Categoria

Vela de Ignição

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Bosch**

NGK

Magneti Marelli*

1.304.300

146.000

------

Total de Seguidores Categoria

Disco de Freio

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

TRW Varga

Fremax

Hipper Freios

169.100

115.700

84.600

Total de Seguidores

Categoria

Farol e Lanterna

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Arteb

Orgus

Cofran

68.800

9.750

4.897

Total de Seguidores Categoria

Pastilha de Freio

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Fras-le

Cobreq

Syl

175.600

74.400

52.400

Total de Seguidores

* Não possui perfis voltados para o público brasileiro nas redes sociais
**Categorias computadas mas que possuem foco em outros componentes do 
setor automotivo e outras áreas fora do setor.
Para somatória do número de seguidores, foram considerados apenas aqueles 
perfis voltados para o público brasileiro.

Categoria adicional sobre
distribuidoras de autopeças

Empresa Total de SeguidoresEmpresa

Pellegrino

Sama

Roles

286.200

121.300

109.200

DPK 

Real

Cobra

58.900

55.300

44.800

Total de Seguidores

CorreiaÍndice Relativo de Buscas
Categoria

Amortecedor

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa
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Nakata
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79

33

27

Índice Relativo Categoria

Rolamento
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65

Timken

9

2

Índice Relativo
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67
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Índice Relativo Categoria

Óleo Lubri�cante

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Mobil

Lubrax

Petronas

75
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0

Índice Relativo
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14

0

Índice Relativo Categoria

Disco de Freio
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Índice Relativo
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Pastilha de Freio
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14

8

Índice Relativo

CorreiaResultados no Google
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Resultados Google

CorreiaNúmero de Seguidores
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Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa
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1.305.000
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SKF

Ina/Fag

Timken*

492.000

216.000
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Luk

Sachs

Valeo

216.000
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26.400
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Óleo Lubri�cante

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Mobil

Petronas

Lubrax

1.746.700

46.528

26.000

Total de Seguidores

Categoria

Correia

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Continental**

Gates

Dayco

937.700

133.900

31.900

Total de Seguidores Categoria

Filtro

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Tec�l

Mann

Wega

177.500

89.900

89.800

Total de Seguidores

Categoria

Vela de Ignição

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Bosch**

NGK
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------
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Disco de Freio
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TRW Varga

Fremax

Hipper Freios

169.100

115.700

84.600
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Categoria

Farol e Lanterna
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Orgus

Cofran
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Pastilha de Freio
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Syl

175.600
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Total de Seguidores

* Não possui perfis voltados para o público brasileiro nas redes sociais
**Categorias computadas mas que possuem foco em outros componentes do 
setor automotivo e outras áreas fora do setor.
Para somatória do número de seguidores, foram considerados apenas aqueles 
perfis voltados para o público brasileiro.
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A Pesquisa Aftermarket Auto-
motivo - Inteligências Digitais 
também vai apurar anualmente 
a performance dos distribuidores 
de autopeças nas mídias sociais.
As empresas avaliadas serão, 
sempre, as participantes da 
segunda fase, que avalia o 
desempenho empresarial, 
da mais recente pesquisa 

Maiores e Melhores em Distri-
buição de Autopeças edição 
nacional.
A etapa relativa aos distribuido-
res não contemplará as linhas 
de produtos, seguindo direto 
para a comparação geral entre 
as empresas.
Seguindo os critérios esta-
belecidos pela metodologia, 

integram a edição 2025 do 
estudo as empresas:

1.	Cobra
2.	DPK
3.	Pellegrino
4.	Real
5.	Roles
6.	Sama

No caso específico dos 
distribuidores, a Pesquisa 
Aftermarket Automotivo - 
Inteligências Digitais apurou 
o número total de seguido-
res que cada empresa tinha 
conquistado em dezembro de 
2025 na somatória das plata-
formas Facebook, Instagram e 
Linkedin.

Categoria especial apura número de seguidores 
dos distribuidores

Categoria adicional sobre
distribuidoras de autopeças

Empresa Total de SeguidoresEmpresa

Pellegrino

Sama

Roles

286.200

121.300

109.200

DPK 

Real

Cobra

58.900

55.300

44.800

Total de Seguidores

CorreiaÍndice Relativo de Buscas
Categoria

Amortecedor

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Cofap

Nakata

Monroe

79

33

27

Índice Relativo Categoria

Rolamento
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Ina/Fag

65

Timken

9

2

Índice Relativo
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Embreagem

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa
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Índice Relativo Categoria
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Mobil
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Petronas
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Índice Relativo
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Continental
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Dayco
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Índice Relativo Categoria
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Mann
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Índice Relativo
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Farol e Lanterna

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa
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Orgus

Cofran

45

3

0

Índice Relativo

Categoria

Vela de Ignição

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Bosch

NGK

Magneti Marelli

72

14

0

Índice Relativo Categoria

Disco de Freio

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Fremax

TRW Varga

Hipper Freios

56

10

1

Índice Relativo

Categoria

Pastilha de Freio

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Cobreq

Syl

Fras-le

35

14

8

Índice Relativo

CorreiaResultados no Google
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Dayco
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Resultados Google Categoria
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Mann
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1.820
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Farol e Lanterna
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Cofran

4.520
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628

464

Resultados Google

CorreiaNúmero de Seguidores
Categoria
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Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Nakata

Monroe
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1.305.000

357.300

63.800
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492.000

216.000
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Embreagem
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Sachs

Valeo

216.000

169.100

26.400
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Óleo Lubri�cante

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Mobil

Petronas

Lubrax

1.746.700

46.528
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Total de Seguidores
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Correia

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Continental**

Gates

Dayco

937.700

133.900

31.900

Total de Seguidores Categoria

Filtro

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Tec�l

Mann

Wega

177.500

89.900

89.800

Total de Seguidores

Categoria

Vela de Ignição

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

Bosch**

NGK

Magneti Marelli*

1.304.300

146.000
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Disco de Freio

Empresa Total de SeguidoresCategoria Empresa

TRW Varga

Fremax

Hipper Freios

169.100

115.700
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Farol e Lanterna
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Total de Seguidores

* Não possui perfis voltados para o público brasileiro nas redes sociais
**Categorias computadas mas que possuem foco em outros componentes do 
setor automotivo e outras áreas fora do setor.
Para somatória do número de seguidores, foram considerados apenas aqueles 
perfis voltados para o público brasileiro.
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O que é o Índice Relativo de Buscas

CAPA

No Google Trends, o índice apre-
sentado não representa o número 
absoluto de buscas, mas sim um 
indicador relativo de popularidade. 
Esse índice varia de 0 a 100, onde 
100 corresponde ao ponto de 
maior interesse de busca em todo 
o período e região analisados.
Quando se compara mais de um 
termo – no caso específico da 
pesquisa, uma linha de produto –, 
o Google normaliza os dados de 
todos eles em conjunto. Isso sig-
nifica que o termo que alcançou o 
maior volume relativo de pesqui-
sas dentro do intervalo analisa-
do será definido como 100, e 
os demais termos terão seus 
valores ajustados proporcio-
nalmente. Dessa forma, é 
possível visualizar a 

popularidade relativa entre eles.
Por exemplo, se um termo aparece 
com valor 100 e outro com 50 no 
mesmo período, isso não signifi-
ca que o primeiro teve o dobro de 
buscas absolutas em relação ao 
segundo. Significa apenas que, 
dentro do conjunto comparado, o 
interesse pelo segundo termo foi 
cerca de metade do interesse rela-
tivo do mais popular no momento 
de maior procura.
Essa forma de apresentação per-
mite identificar tendências, sa-

zonalidades e diferenças 
de interesse entre 

marcas, produtos ou conceitos, 
mas sempre em termos relativos 
e não absolutos. 

Exemplo
Na comparação entre os termos 
(linhas de produtos) hipotéticos 
A, B e C no Google Trends, obser-
va-se que o termo C apresenta os 
maiores índices relativos de bus-
ca ao longo do período analisado, 
atingindo inclusive os valores mais 
próximos de 100. Isso indica que, 
proporcionalmente, foi o termo de 
maior interesse entre os três.
O termo A aparece em segundo 
lugar, com níveis intermediários 
de popularidade, mantendo certa 
constância nas buscas, mas sem-
pre abaixo de C. Já o termo B apre-
senta os menores índices relati-
vos, demonstrando menor procura 
em comparação aos demais, ainda 
que também mantenha uma pre-
sença contínua.
As barras de média reforçam essa 
hierarquia: C lidera o interesse, se-
guido por A, e por último B. É im-
portante destacar que esses va-
lores não representam números 
absolutos de buscas, mas sim pro-
porções relativas dentro do con-
junto analisado.
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Como funcionam os resultados aproximados de pesquisa no Google?
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Quando o Google exibe o número 
de resultados para uma pesquisa 
esse valor não representa uma 
contagem exata de páginas, mas 
sim uma estimativa automática 
calculada a partir do índice de pá-
ginas que o Google mantém atual-
izado continuamente.
O mecanismo de busca não per-
corre toda a internet em tempo 
real. Ele consulta seu próprio 
índice, uma espécie de catálogo 
com trilhões de páginas. Quando 
nós realizamos uma pesquisa, 
o Google faz uma amostragem 
rápida desse índice para estimar 
quantas páginas possivelmente 
contêm o termo pesquisado – no 
caso da Pesquisa Aftermarket 
Automotivo - Inteligências Dig-
itais, o termo significa “linha de 
produto + marca do fabricante”.
Essa estimativa é gerada em 
menos de um segundo, antes 
mesmo de o sistema classificar 
e exibir os resultados mais rele-
vantes. Como esse processo de-
pende de uma amostragem e não 
de uma contagem total, o número 
apresentado é sempre aproxima-
do e sujeito a variações.
Além disso, o índice do Google 
é frequentemente atualizado, 
isto é, novas páginas são in-
cluídas, outras são removidas 
ou reclassificadas conforme 
sua relevância, idioma ou local-
ização. Assim, mesmo que o ter-
mo pesquisado seja o mesmo, o 
conjunto de páginas disponíveis 
tende a mudar diariamente.

No caso da nossa pesquisa, nós a 
filtramos por um período específ-
ico (no último ano, 2025) e essa 
variação é ainda mais evidente. 
Isso acontece porque o filtro tem-
poral é dinâmico: a cada novo dia, 
o intervalo de doze meses con-
siderado muda (por exemplo, de 
dezembro de 2024/dezembro de 
2025 para janeiro de 2025/janeiro 
de 2026). Assim, as páginas que 
antes estavam dentro do período 
passam a ser excluídas, enquan-
to novas páginas recém-publica-
das entram no cálculo. Por isso, 
definimos cuidadosamente um 
dia exato no mês de dezembro 
para que o levantamento fosse 
realizado. Assim, apuramos exat-
amente a mesma janela temporal 
para todas as empresas, em to-
das as categorias.

E como podemos interpretar esse 
resultado?

Quando diferentes termos são 
pesquisados no Google sob as 
mesmas condições, ou seja, utili-
zando o mesmo idioma, o mesmo 
filtro temporal e o mesmo forma-
to de busca, o número aproxima-
do de resultados exibido pode ser-
vir como um indicador indireto de 
presença textual na internet.
Embora o número de resultados 
não represente uma contagem 
exata, ele expressa a estimativa 
de páginas indexadas que con-
têm o termo pesquisado. Assim, 
ao comparar expressões como 

“Notebook marca X” e “Notebook 
marca Y”, por exemplo, é possível 
observar diferenças no volume de 
menções de cada termo no ambi-
ente digital.
Um termo com maior número de 
resultados indica que ele aparece 
com mais frequência em pági-
nas da web, o que pode indicar 
maior presença textual. Isso nor-
malmente reflete um maior vol-
ume de conteúdos relacionados, 
tais como catálogos de produ-
tos, anúncios, notícias ou textos 
técnicos que mencionam a mar-
ca. Portanto, esse número pode 
ser utilizado como proxy do nível 
de exposição digital de determi-
nado termo.
Além do volume, a comparação 
entre termos também pode rev-
elar aspectos da distribuição 
de conteúdo. Quando uma mar-
ca aparece em mais páginas, é 
provável que seu nome esteja 
presente em um conjunto mais 
diversificado de domínios e 
plataformas, sinalizando maior 
abrangência de indexação.
No entanto, é importante ressal-
tar, que o número de resultados 
apresentados pelo Google não 
mede visibilidade, relevância ou 
volume de buscas. Ele não re-
flete o tráfego real nem o enga-
jamento dos usuários. Por isso, 
sua interpretação deve ser feita 
de forma complementar a outras 
métricas de desempenho digi-
tal, como o índice de busca no 
Google Trends.



ROLES 
E RPR 
a melhor solução em 
autopeças e motopeças

Com mais de 40 mil produtos das 
melhores marcas do mercado, 
a Roles e a RPR estão sempre perto 
de você, com filiais distribuídas por 
todo o Brasil. E nosso atendimento 
especializado e agilidade, garantem 
a solução que você precisa para 
fortalecer seu estoque 
e o seu negócio.

Aponte sua câmera para o
QR CODE e Compre Online.

+ DE 40 MIL PRODUTOS EM PORTFÓLIO

MELHORES MARCAS DO MERCADO

ENTREGA EM TODO BRASIL

E MUITO MAIS

roles.com.br
rpr.com.br

Roles Autopeças
RPR Motopeças

Roles: 0800 020 0300
RPR: 0800 040 0300

ROLES RPR

JUNTOS VAMOS MAIS LONGEJUNTOS FAZEMOS MELHOR



ROLES 
E RPR 
a melhor solução em 
autopeças e motopeças

Com mais de 40 mil produtos das 
melhores marcas do mercado, 
a Roles e a RPR estão sempre perto 
de você, com filiais distribuídas por 
todo o Brasil. E nosso atendimento 
especializado e agilidade, garantem 
a solução que você precisa para 
fortalecer seu estoque 
e o seu negócio.

Aponte sua câmera para o
QR CODE e Compre Online.

+ DE 40 MIL PRODUTOS EM PORTFÓLIO

MELHORES MARCAS DO MERCADO

ENTREGA EM TODO BRASIL

E MUITO MAIS

roles.com.br
rpr.com.br

Roles Autopeças
RPR Motopeças

Roles: 0800 020 0300
RPR: 0800 040 0300

ROLES RPR

JUNTOS VAMOS MAIS LONGEJUNTOS FAZEMOS MELHOR



26

O ano de 2026 pode ser marca-
do por um movimento de grande 
impacto para o Aftermarket 
Automotivo e para a mobilida-
de no Brasil. Isso porque, ainda 
no mês de dezembro do ano 
passado, a Comissão de Viação 
e Transportes da Câmara dos 
Deputados aprovou um projeto 
de lei que estabelece a vistoria 
periódica obrigatória para veícu-
los com mais de cinco anos de 
fabricação, reacendendo um 
debate histórico sobre seguran-
ça veicular e controle de emis-
sões no país.

Embora ainda tenha um longo 
caminho pela frente, incluindo 
análise na Comissão de Cons-
tituição e Justiça e de Cidada-
nia (CCJ) da Câmara, além de 
votações no Senado, a propos-
ta já mobiliza diferentes setores 
da sociedade. O tema faz voltar 
ao centro da agenda uma pauta 
que há anos envolve órgãos 
de trânsito, entidades do setor 
automotivo, especialistas em 
segurança viária e especialis-
tas do meio ambiente, sempre 
cercada por controvérsias sobre 
custos e impactos sociais – e 

é sempre bom lembrar que a 
inspeção veicular é uma exigên-
cia legal prevista no Código 
Brasileiro de Trânsito.
Antes de projetar os próximos 
passos da tramitação e avaliar 
as possíveis repercussões para 
consumidores, oficinas e o 
mercado automotivo como um 
todo, é fundamental compreen-
der as bases do projeto. A 
proposta tem autoria original do 
deputado Fausto Pinato e, após 
ajustes, passou a tramitar sob 
a relatoria do deputado Cezinha 
de Madureira, responsável pelo 

substitutivo aprovado na Comis-
são de Viação e Transportes da 
casa. O projeto tramita em cará-
ter conclusivo, ou seja, o rito em 
que o projeto é votado apenas 
pelas comissões designadas 
para analisá-lo, dispensada a 
deliberação do plenário. O proje-
to perde o caráter conclusivo se 
houver decisão divergente entre 
as comissões ou se, indepen-
dentemente de ser aprovado ou 
rejeitado, houver recurso assina-
do por 52 deputados para apre-
ciação da matéria no plenário.
O texto em análise e votação 

Vistoria veicular periódica entra na pauta do Congresso 
Nacional
Aprovado na Comissão de Viação de Transportes da Câmara, projeto segue para a CCJ e de lá pode ir 
direto para o Senado

Projeto de lei determina inspeção técnica e ambiental anualmente para veículos com mais de cinco anos
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altera o Código de Trânsito 
Brasileiro (CTB) para incluir a 
obrigatoriedade da vistoria 
veicular periódica, além das 
hipóteses já existentes, como 
transferência de propriedade e 
recuperação de veículos rouba-
dos ou furtados. No modelo 
aprovado, a exigência passa a 
incidir especificamente sobre 

veículos com mais de cinco 
anos de uso, enquanto a perio-
dicidade e os critérios técnicos 
da inspeção ficam a cargo do 
Conselho Nacional de Trânsito 
(Contran), a serem definidos em 
regulamentação posterior.
Outro ponto central do projeto é 
a caracterização da circulação 
de veículos sem vistoria válida 

ou reprovados como infração 
grave, sujeita a multa, pontos na 
carteira e retenção do veículo até 
a regularização. O texto também 
prevê que a vistoria seja realiza-
da por órgãos de trânsito ou por 
empresas credenciadas, sempre 
de forma presencial, com envio 
eletrônico das informações aos 
sistemas oficiais.

Na justificativa apresentada 
ao Legislativo, os defensores 
da proposta argumentam que 
a medida contribui para refor-
çar a segurança viária, comba-
ter fraudes como clonagem 
e adulteração de veículos e 
apoiar metas do Plano Nacio-
nal de Redução de Mortes e 
Lesões no Trânsito (Pnatrans).

Quando abordado sob uma lógica 
estritamente comercial, o debate 
em torno da Inspeção Técnica 
Veicular costuma ser associado 
ao potencial aumento de deman-
da por serviços e peças ao longo 
dos diferentes elos do Aftermar-
ket Automotivo. Para os proprietá-
rios de veículos, a questão é vista, 
antes de tudo, como mais uma 
taxa para aumentar a arrecada-
ção dos governos.
A leitura econômica, no entanto, 
tem sido colocada em segundo 
plano por lideranças do setor, que 
têm enfatizado a medida como 
um ponto fundamental do forta-
lecimento de uma política pública 
consistente no que diz respei-
to à segurança viária e à saúde 
da população. Representantes 
de entidades como o Sindirepa 
Brasil e o Sincopeças Brasil têm 
concentrado esforços em susten-
tar o debate nessas premissas 
como forma de reduzir a resistên-
cia da sociedade em relação ao 
tema e, por conseguinte, a pres-
são exercida sobre os parlamen-
tares em ano eleitoral.
Presidente do Sindirepa Brasil, 
Alexandre Mol afirma que a apro-
vação do projeto representa a 

correção de uma lacuna históri-
ca do país em relação às boas 
práticas internacionais de segu-
rança veicular, já que nosso 
país é um dos poucos entre as 
nações desenvolvidas a não ter 
uma inspeção veicular periódica 
obrigatória. “Todo equipamento 
fabricado precisa passar por revi-
são periódica e o automóvel não 
é diferente disso. A negligência 
com a manutenção causa morte 
e, principalmente, emissão de 
poluentes muito acima do proje-
tado pelo automóvel, causando 
doenças respiratórias, vascula-
res e outras mais. É inadmissível 
que a manutenção do veículo seja 
negligenciada”, afirmou o novo 
presidente da entidade nacional 
representativa do elo da repara-
ção independente, destacando 
seu otimismo quanto à quebra 
das resistências iniciais.
Na mesma linha de argumenta-
ção, Ranieri Leitão, presidente 
do Sincopeças Brasil, reconhece 
que a proposta enfrenta resistên-
cia popular e atribui esse movi-
mento muito mais à falta de 
informação do que a uma rejei-
ção estrutural da medida. De 
acordo com ele, é preciso que 

a população compreenda que, 
além dos benefícios nas áreas 
de segurança e meio ambien-
te, o projeto irá beneficiar tanto 
proprietários quanto quem tem 
a intenção de adquirir veículos 
seminovos e usados. “O proje-
to cria um ambiente muito mais 
seguro, já que aquele veículo 
com mais de cinco anos preci-
sou ser testado e aprovado em 
inspeção técnico-veicular. Sabe-
mos quantos problemas são 
decorrentes da falta de manu-
tenção preventiva e, para seguir 
caminhando como um país 

desenvolvido, é fundamental 
que o Brasil enderece a questão”, 
opinou Leitão. 
Essa atuação institucional 
também se refletirá em inicia-
tivas práticas de diálogo com 
o poder público. À frente da 
Câmara Brasileira do Comér-
cio de Peças e Acessórios para 
Veículos, vinculada à Confede-
ração Nacional do Comércio, 
Leitão destaca que esses argu-
mentos protagonizarão a pauta 
do café da manhã da organiza-
ção junto a um grupo parlamen-
tares no próximo dia 27 de maio.

Argumento científico é aposta dos líderes do aftermarket 
para quebrar resistência

Ranieri Leitão relaciona inspeção ao próprio desenvolvimento do país
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As premissas adotadas pelos 
autores e defensores do proje-
to aprovado na Câmara encon-
tram respaldo consistente em 
estudos acadêmicos e análi-
ses empíricas realizadas em 
diferentes países. Ainda que a 
literatura científica evite tratar 
a inspeção técnica veicular 
como uma solução isolada 
para os problemas de segu-
rança viária, há evidências 
relevantes de que o controle 
periódico do estado dos veícu-
los contribui para a redução de 
acidentes graves e para a iden-
tificação de veículos fora dos 
padrões técnicos e ambien-
tais, sobretudo em frotas mais 
envelhecidas.
Uma revisão sistemática 
conduzida por pesquisadores 
da Universidade de Granada, na 
Espanha, que analisou diversos 
estudos internacionais sobre o 
tema, aponta que em parte das 
pesquisas avaliadas os veícu-
los submetidos à inspeção 
técnica periódica apresenta-
ram redução de até 9% na taxa 
de acidentes, quando compa-
rados a veículos não inspecio-
nados. Os autores associam 
esses resultados à identifica-
ção prévia de falhas mecâni-
cas em sistemas críticos como 
freios, pneus, iluminação e dire-
ção que, em situações reais de 
tráfego, podem resultar em coli-
sões evitáveis.
Nessa mesma linha, uma 
pesquisa epidemiológica 
conduzida na Nova Zelândia, 
que cruzou dados de acidentes 
com o status do certificado de 

inspeção dos veículos envolvi-
dos, concluiu que automóveis 
sem inspeção válida apresen-
taram uma probabilidade apro-
ximadamente três vezes maior 
(odds ratio ≈ 3,0) de se envol-
ver em acidentes com ferimen-
tos graves ou mortes. O efeito 
permaneceu estatisticamen-
te significativo mesmo após o 
ajuste de variáveis como idade 
do condutor, uso de cinto de 
segurança, tipo de via e condi-
ções de tráfego.
Nos Estados Unidos, onde não 
há um padrão federal único, 
mas sim programas estaduais 
de Inspection and Maintenan-
ce (I/M), estudos comparativos 
também indicam impactos posi-
tivos. Uma análise baseada em 
dados de painel longitudinal, que 
avaliou estados norte-america-
nos com e sem inspeção técni-
ca periódica obrigatória para 
veículos de passeio, identificou 
uma redução estatisticamen-
te significativa nas fatalida-
des no trânsito nas jurisdições 
que mantêm esses programas, 
com estimativas que apontam 
aproximadamente 2,8% menos 
mortes por 100 mil veículos 
registrados, após o controle 
de fatores socioeconômicos, 
demográficos e de políticas 
públicas locais.
Na Europa, onde a inspeção 
técnica periódica é obrigató-
ria por diretriz comunitária, 
relatórios técnicos e estu-
dos associados à aplica-
ção dessa política indicam 
que uma parcela relevante 
dos veículos inspecionados 

apresenta defeitos classifica-
dos como graves ou perigosos. 
Itens como sistema de freios, 
suspensão, pneus e ilumina-
ção concentram boa parte das 
reprovações, sobretudo em 
veículos mais antigos, justa-
mente o público-alvo de mode-
los de inspeção baseados na 
idade da frota.
Um panorama ainda mais 
amplo aparece em um estudo 
publicado na revista científica 
Applied Sciences, que analisou 
a relação entre falhas técnicas 
veiculares e acidentes a partir 
da revisão da literatura inter-
nacional. Segundo os auto-
res, defeitos técnicos estão 
associados a cerca de 8% a 
15% dos acidentes fatais em 
países de alta renda, percen-
tual que pode chegar a até 25% 
em países de renda média. 
Dependendo do país e da 
metodologia adotada, falhas 

técnicas respondem por 3% 
a 19% das causas de aciden-
tes em nações desenvolvidas 
e por até 27% em países em 
desenvolvimento, indicando 
uma variabilidade significativa, 
mas não desprezível, do fator 
mecânico na sinistralidade.
Do ponto de vista ambiental, 
estudos técnicos europeus indi-
cam que veículos mal mantidos 
ou com sistemas de controle de 
emissões adulterados tendem 
a apresentar níveis significati-
vamente superiores de poluen-
tes em relação aos padrões 
esperados para sua categoria. 
A adoção de métodos mais 
avançados de inspeção, espe-
cialmente em países da União 
Europeia, tem permitido identi-
ficar veículos com sistemas de 
pós-tratamento inoperantes ou 
removidos, contribuindo para a 
redução de emissões fora de 
padrão em circulação.

Estudos ao redor do mundo validam impactos positivos da 
Inspeção Técnica Veicular

Vários países da Europa têm programas obrigatórios de inspeção veicular
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O complexo – para não dizer confuso – 
sistema tributário brasileiro sempre foi 
motivo de insatisfação no meio empre-
sarial. Cunhada no início da década de 
1960 pelo tributarista gaúcho Alfredo 
Augusto Becker, a expressão “manicô-
mio tributário” passou a ser repetida ao 
longo das décadas descrevendo com 
precisão as dificuldades diárias enfren-
tadas tanto por contadores como pelas 
áreas fiscais das pessoas jurídicas em 
todos os segmentos da economia.
A incidência de impostos em casca-
ta e regulamentações distintas e por 

vezes conflitantes a partir dos diferen-
tes interesses arrecadatórios dos entes 
federativos também contribuíram para 
anabolizar o chamado “custo Brasil”, que 
se apresenta como obstáculo permanen-
te à competividade das empresas que 
atuam em nosso país. Enfim, a deman-
da por uma Reforma Tributária é antiga e 
muitas tentativas foram feitas no passa-
do sem os resultados esperados.
Após mais de sete anos de discussão, o 
Congresso Nacional aprovou, finalmen-
te, o projeto de lei que resultou na tão 
esperada Reforma Tributária. Mesmo 

após a votação e a sanção presiden-
cial, várias etapas subsequentes foram 
necessárias para a regulamentação 
do texto até que, no último dia 
13 de janeiro, o presiden-
te Lula sancionou o Proje-
to de Lei Complementar 
108/2024, última etapa 
na regulamentação da 
nova sistemática, que 
originou a Lei Comple-
mentar 227/2026 – 
clique aqui e conheça 
a íntegra do texto.

Reforma Tributária é tema de destaque 
na pauta do aftermarket para 2026
Início da implantação da nova sistemática fez com que o assunto tivesse participação expressiva 
nas perguntas enviadas pelas lideranças do setor em mais uma edição do Parceiro Secreto
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São várias etapas de imple-
mentação até janeiro de 2033, 
quando finalmente a nova 
lei estará em plena vigên-
cia. Mas, o passo inaugural já 
foi dado, em 1º de janeiro de 
2026, com o início da fase de 
testes – atenção: não se trata 
de simulação, o teste contem-
pla movimentações financeiras 
reais, emissão de notas fiscais 
com novos campos obrigató-
rios, adaptação de sistemas e 
impactos diretos na rotina de 
empresas. A transição come-
çou com a entrada em opera-
ção do novo Imposto sobre 
Valor Agregado (IVA) Dual.
A dimensão e importância 
desta novidade naturalmente 
vêm trazendo dúvidas e preo-
cupações aos gestores das 
empresas brasileiras, em todos 
os segmentos. Nada mais natu-
ral, portanto, que o tema tenha 

merecido atenção por parte 
das lideranças do Aftermarket 
Automotivo que participaram 
da edição 2025/2026 da ação 
editorial Parceiro Secreto.
Esta iniciativa é realizada há 
quase 25 anos pelo time de 
jornalismo da Nhm – Novo-
meio Hub de Mídia e, até o ano 
passado, publicada no Novo 
Varejo Automotivo. A partir de 
agora, o Parceiro Secreto migra 
para o Aftermarket Automotivo 
seguindo o conceito da nova 
publicação: ser um canal de 
comunicação com todos os 
elos do mercado de reposição 
e com a presença constante de 
suas lideranças e os formado-
res de opinião.
O Parceiro Secreto é resultado 
de um esforço editorial único 
com o objetivo de apurar os 
temas presentes na cabeça 
das principais cabeças do 

Aftermarket Automotivo brasi-
leiro. Com isso, é possível reve-
lar com bastante precisão os 
temas que mais pulsam no 
mercado, segundo seus execu-
tivos, e que, afinal, compõem a 
pauta do setor para o ano que 
se inicia.
A capacidade de medir em 
tempo real a temperatura do 
setor faz com que, natural-
mente, assuntos sejam trazi-
dos com mais peso e outros 
simplesmente desapareçam 
de um ano para o outro. 
E a Reforma Tributária ganhou 
peso em 2026, como mostra 
o quadro abaixo. Ano passa-
do, ninguém se interessou pelo 
assunto. Agora, foram 14% das 
perguntas, a maior alta registra-
da nesta edição. As questões 
envolvendo estratégias de negó-
cios para enfrentar os desa-
fios do mercado mais uma vez 

foram o assunto preferido. Mas 
o percentual caiu um pouco: 
de 50% para 42%. Este perfil 
de pergunta sempre se desta-
ca na totalização dos assuntos, 
até em razão da variedade que 
comporta. O avanço das novas 
tecnologias – que ganha impul-
so com a propagação da inte-
ligência artificial – também foi 
recorrente nos questionamen-
tos enviados à nossa reda-
ção, praticamente mantendo a 
média do ano passado. 
E chegou a hora de “abrir 
os presentes” que o primei-
ro Aftermarket Automotivo 
reservou para você. Os parti-
cipantes descobrirão quem 
respondeu suas perguntas. E 
os leitores terão acesso privi-
legiado às referências de negó-
cios trazidas por algumas das 
mais importantes lideranças 
do setor.

Empresas se preparam para as mudanças

PARTICIPAÇÃO
TEMA 2021/22 2022/23 2023/24 2024/25 2025/2026

DIGITALIZAÇÃO, TECNOLOGIA E IA 33% 16% 20% 19% 18%
ESTRATÉGIAS DE NEGÓCIOS 26% 26% 20% 50% 42%
ELETRIFICAÇÃO DA FROTA 8% 2% 12% 14% 4%
MÃO DE OBRA E APRIMORAMENTO 0 6% 5% 5% 6%
BALANÇO E PERSPECTIVAS 5% 14% 16% 10% 10%
ORGANIZAÇÃO DA CADEIA 8% 2% 5% 2% 2%
AÇÕES DAS ENTIDADES 0 2% 2% 0 0
FUTURO DA MOBILIDADE 0 14% 0 0 0
LEGISLAÇÃO E TRIBUTOS 0 0 7% 0 14%
PREÇO E DIFERENCIAIS 0 4% 4% 0 2%
AVANÇO DAS MONTADORAS 0 0 7% 0 0
DIREITO À REPARAÇÃO 0 2% 0 3% 0
MARCAS PRÓPRIAS 0 8% 2% 0 2%
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Como é feito o Parceiro Secreto
A ação do Parceiro Secreto, criada 
em 2002 pelo Novo Varejo, promove 
a troca de perguntas e respostas para 
fomentar reflexões sobre os temas 
mais importantes do aftermarket 
automotivo segundo suas próprias 
lideranças. É o amigo secreto – ou 
amigo oculto, a depender de sua 
cidade – com conteúdo.
Para realizar este trabalho, 
solicitamos a profissionais, 
executivos e empresários de 
indústrias, distribuidores, varejos, 

oficinas e entidades que encaminhem 
à nossa redação uma pergunta sobre 
o mercado.
Na sequência, é realizado um sorteio 
entre os participantes que enviaram 
suas questões no prazo estabelecido 
para definir a quem cada uma das 
perguntas será então encaminhada. 
Em casos de questões direcionadas 
especificamente a um segmento da 
cadeia, sorteamos o responsável pela 
resposta entre os representantes 
daquele segmento – eventualmente 

isso pode não ser possível. Também 
procuramos, na medida do possível, 
direcionar questões muito específicas 
aos participantes mais indicados para 
respondê-las. Em nenhum momento 
foram revelados os nomes de quem 
pergunta ou responde. Isso será feito 
nas páginas a seguir.
E hora de conhecer as perguntas e 
respostas que compõem a pauta do 
aftermarket automotivo em 2026. 
Nosso presente pra você é conteúdo. 
Boa leitura!

BRUNA MONTEIRO DE 
ALMEIDA, DIRETORA DA 
AUTO NORTE

VINÍCIUS MARAN, GERENTE 
DE TRADE MARKETING 
PARA AMÉRICA LATINA  
NA BOSCH

Como o elo da indústria pode usar IA e dados para 
transformar o varejo tradicional em um varejo mais 
inteligente, previsível e competitivo, sem perder  
a essência do relacionamento humano?

A Inteligência Artificial se bem aplicada em nosso setor pode ajudar 
a solucionar duas principais dores do varejo: a gestão de estoque e a 
previsibilidade de demanda. Com a vasta quantidade de part numbers 
e a alta complexidade técnica, o papel da indústria é usar a Inteligên-
cia Artificial e o Big Data para entregar os dados de aplicação cada vez 
mais otimizados para o varejista, garantindo assim a disponibilidade 
da peça certa. A IA pode, por exemplo, analisar a frota circulante em 
microrregiões, a sazonalidade de determinados itens e até mesmo 
a vida útil de determinados modelos de veículos e suas respectivas 
peças. Essas análises preditivas permitem que a indústria entregue 
ao varejista sugestões de compras cada vez mais assertivas e proati-
vas, focadas nos SKUs com maior probabilidade de giro, combatendo 
o estoque parado. Essa inteligência de estoque confere ao varejo uma 
vantagem competitiva decisiva, pois a previsibilidade garante a disponi-
bilidade. Ao operar com estoques ajustados à demanda real, o varejista 
melhora seu cash flow e aumenta a rentabilidade. A IA também permi-
te a gestão ativa da obsolescência, alertando sobre itens que perde-
rão valor, minimizando perdas. Ao fornecer essa camada de eficiência 
operacional, a indústria transforma o varejo em um ponto de distri-
buição estratégico e mais lucrativo. A otimização desses processos 
complexos e técnicos pela tecnologia garante que o vendedor seja libe-
rado para focar no aspecto humano do negócio, como, por exemplo, 
trabalhar em um formato de atendimento mais especializado, propor-
cionando soluções imediatas e customizadas para os clientes finais.
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ANTONIO CARLOS 
DE PAULA, DIRETOR 
COMERCIAL DA LUPORINI

RUBENS CAMPOS, 
VICE-PRESIDENTE 
SÊNIOR AFTERMARKET 
AUTOMOTIVO DA 
SCHAEFFLER

Hoje temos uma grande dificuldade para identificar o produto 
correto para uma determinada aplicação. Afinal, confunde-se 
descrição e aplicação do produto. Então, neste momento de 
transição onde os donos dos carros estão utilizando cada vez 
mais a Internet para buscar produtos, a confusão é maior. Como 
você enxerga alguma solução para melhorar esta demanda dando 
mais segurança aos compradores?

De fato, a confusão entre descrição e aplicação do produto é um desafio, 
especialmente com o aumento das buscas online. Para dar mais segu-
rança aos compradores e melhorar essa experiência, vejo algumas solu-
ções importantes: 
1.	 Padronização e clareza das informações: Separar de forma objetiva 

a descrição do produto (características técnicas, físicas e funcionais) 
da aplicação (veículo, modelo, ano), garantindo informações detalha-
das e fáceis de entender. 

2.	 Filtros inteligentes e busca avançada: Implementar ferramentas que 
permitam ao cliente buscar produtos por modelo, ano e especifica-
ções do veículo, reduzindo erros na escolha. 

3.	 Base de dados atualizada e confiável: Manter um banco de dados 
robusto sobre compatibilidade de produtos, integrado com sistemas 
de recomendação e, quando possível, tecnologias como identificação 
do veículo via número do chassi. 

4.	 Conteúdo educativo e suporte especializado: Disponibilizar 
vídeos, guias técnicos e informativos que expliquem diferen-
ças entre descrição e aplicação, além de oferecer atendimento 
especializado (chat ou consultoria online) para tirar dúvidas em  
tempo real. 

5.	 Integração com plataformas digitais: Garantir que essas soluções 
estejam presentes nos canais online, onde os clientes mais buscam 
informações, aumentando a confiança e reduzindo a margem de erro. 

Com essas ações, conseguimos melhorar a experiência do comprador, 
reduzir confusões e fortalecer a credibilidade da marca no ambiente digital. 
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MOISÉS SIRVENTE, 
DIRETOR DA JOCAR

ALESSANDRO VETORAZZI, 
DIRETOR-GERAL DA 
DPASCHOAL, E INDEPENDENT 
AFTERMARKET (IAM) NA 
STELLANTIS

Como você pretende enfrentar os desafios da reforma 
tributária com o aumento da carga para o setor de 
serviços e o aumento de controle do que se compra?

A Reforma Tributária apresenta um novo cenário para o setor 
automotivo, que inclui o varejo de peças e pneus, com um foco 
maior na estrutura fiscal e na rastreabilidade das operações. 
Na DPaschoal, nossa adaptação se baseia em um planejamen-
to estratégico robusto. Focamos em aprimorar continuamente 
a eficiência na prestação de serviços, padronizar processos e 
investir na digitalização de toda a nossa cadeia. O aumento do 
controle fiscal reforça a importância de operar com fornecedo-
res homologados, notas fiscais integradas e sistemas de gestão 
robustos, fortalecendo ainda mais nossa rastreabilidade. Neste 
contexto de evolução fiscal, acreditamos que a competitividade 
se amplia para além do preço, priorizando ainda mais a quali-
dade, a confiança e a transparência para o consumidor, priori-
dades de nossa operação. Paralelamente, participamos de um 
diálogo construtivo, por meio das entidades do setor, para uma 
implementação gradual e equilibrada da reforma. Confiamos que 
empresas bem estruturadas, focadas em eficiência e conformi-
dade, estarão mais preparadas para navegar nesta transição e 
continuar oferecendo o melhor valor ao cliente.
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JULIO DA SILVA, DIRETOR 
DE NEGÓCIO BRAKING 
COMPONENT DA FREMAX

HEBER CARVALHO, 
PRESIDENTE DO 
SINCOPEÇAS-SP

A IA tem avançado em vários setores, inclusive no 
varejo de forma geral. Como essa tecnologia está sendo 
introduzida nas lojas de autopeças e de que forma pode 
otimizar as operações? Em que áreas será mais útil e 
como acredita que esse processo vai evoluir no varejo de 
autopeças?

A IA (Inteligência Artificial) já tem um avanço significativo no setor 
de autopeças. As empresas têm como compromisso fundamen-
tal estarem atualizadas e buscar todo dia novas atualizações. A 
tecnologia vem sendo aplicada diariamente dentro das empresas 
nos seus mais variados aspectos de gestão, entre eles, emissão de 
notas fiscais eletrônicas, vendas com aplicativos, PIX etc. Tudo isso 
na esfera administrativa. Agora já vemos as mudanças na fabrica-
ção dos veículos, tudo digital e eletrônico e, por consequência, o 
empresário precisa manter seu quadro de colaboradores atualizado 
e gerando conhecimento profissional. Os carros elétricos e híbri-
dos são realidades e as oportunidades requerem conhecimentos. 
O varejo de autopeças é o ponto de encontro para o consumidor. 
Então, amigo varejista do setor, busque conhecimento e informação 
para sua equipe. Palestras, cursos presenciais e on-line são cami-
nhos fundamentais para o aprimoramento e sucesso dos negócios.
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SIMONE DE AZEVEDO 
FRANZO, CEO DA 
MOBENSANI

JOHNNY BOZZA,  
CEO DA INDISA

Com as novas tributações previstas para 2026, o cenário 
de eleições presidenciais no Brasil e um calendário repleto 
de feriados e Copa do Mundo, qual é a sua leitura sobre o 
impacto combinado desses fatores no desempenho e na 
competitividade das empresas do mercado de reposição?

No ponto de vista industrial, a combinação de novas tributações, 
ano eleitoral e um calendário com muitos feriados e Copa do Mundo 
em 2026 impacta diretamente no custo unitário, previsibilidade de 
demanda e eficiência de capacidade. O aumento da carga tributária 
naturalmente irá pressionar margens e exigir revisão de estrutura 
de custos, engenharia de produto e precificação por SKU. Repasses 
genéricos tendem a destruir competitividade. Ou seja, vai ser obriga-
do a ser cirúrgico!!! A incerteza eleitoral reduz visibilidade e afeta deci-
sões de investimento, reforçando a necessidade de planejamento de 
produção mais curto, controle rigoroso de capital de giro e flexibili-
dade operacional. Já a redução de dias produtivos eleva custo fixo 
por unidade se não houver planejamento preciso de turnos, estoques 
e logística. Em resumo, 2026 vai premiar a indústria com disciplina 
operacional, que sabe interpretar dados e velocidade de ajuste. Quem 
operar no automático vai sofrer e possivelmente irá perder espaço.
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HEBER CARVALHO, 
PRESIDENTE DO 
SINCOPEÇAS-SP

ANA PAULA SOARES, 
DIRETORA DE VENDAS E 
MARKETING DA SABÓ

Com a entrada dos veículos elétricos e híbridos, qual sua expectativa 
para o comércio de peças? A cadeia automotiva deverá continuar?

Há muita especulação a respeito dos veículos elétricos e híbridos, muito a apren-
der, afinal é algo "novo", mas nada nos garante que esse modelo será realmente 
o futuro. Consideramos importante o desenvolvimento dessa tecnologia, porém 
há ainda muitas lacunas a serem respondidas que envolvem diversas áreas. 
Para desenvolvimento, não basta a preocupação com a tecnologia embarcada 
nos automóveis e de produção, mas também infraestrutura e preocupação com 
ciclo de vida. Minha expectativa para o comércio de peças é positiva e falando 
de Brasil, temos uma frota estimada em 72 milhões de veículos circulantes que 
demandam manutenção e peças o tempo todo e alguns estudos apontam que 
a expectativa é de 25% de veículos elétricos até 2050, então temos 24 anos para 
equipar também esses carros com peças nacionais e aprender nesse proces-
so qual será a melhor opção para melhorar, sem dúvida, a questão ambiental 
– nossa preocupação não está somente no que tange à mobilidade. A cadeia 
automotiva é muito forte e necessária. Conseguimos ter essa certeza quando 
viajamos por esse Brasil e saímos dos grandes centros e vemos que a realidade 
é outra. Temos sim que pensar sempre em futuro, em inovação e a Sabó segue 
há 83 anos fazendo isso. Com certeza já passamos por muitas mudanças e o 
mais importante permanece: o olhar em solução além de sustentar esse merca-
do tão importante para nossa economia e para o progresso do nosso país.
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ANA PAULA CASSORLA, 
DIRETORA DA 
PACAEMBU AUTOPEÇAS 

ALEXANDRE LIMA 
PEREIRA, CEO DA ATLANTA 
AUTOPEÇAS

Como o varejo está lidando para se adaptar às novas regras da Reforma 
Tributária que teve início em janeiro de 2026? Você acha que a sonegação irá 
diminuir?

A Reforma Tributária, que começou em janeiro de 2026, traz muitos desafios ao setor vare-
jista, principalmente com relação às adequações que as empresas precisam promover em 
seus sistemas, pois esta nova estrutura tributária traz mudanças de enorme complexida-
de, em uma estrutura já muito complexa, substituindo a teia de impostos por um sistema 
unificado. Com a extinção do ICMS, PIS e COFINS e a adoção do IBS e CBS, os cálculos 
serão mais transparentes, reduzindo disputas fiscais e burocracia, mas trará enormes 
desafios, principalmente com relação aos créditos e aos benefícios fiscais aos quais as 
empresas têm direitos, bem como a precificação de seus produtos, onde um erro pode 
gerar enorme prejuízo. Para isso, a empresa vem buscando suporte e assessoria de sua 
própria contabilidade, em parceria com o fabricante do nosso ERP, bem como consulto-
rias especializadas, para que essas três vertentes convirjam para uma assertividade das 
parametrizações realizadas. Revisão dos processos fiscais e maior cuidado na escolha 
dos fornecedores por exigir mais controle e organização, uma vez que temos que espe-
rar o recolhimento antecipado do mesmo para nos apropriarmos do crédito. O cadastro 
será um ponto focal, pois toda a base tributária começará a partir das informações fiscais 
a serem cadastradas nos produtos, por isso sua enorme complexidade e importância. 
Outro ponto de extrema atenção será o caixa da companhia, uma vez que, com o novo 
sistema, os tributos serão pagos no momento da venda, podendo gerar um descompas-
so do caixa, havendo a necessidade de enorme controle, principalmente para aproveita-
mento dos créditos, para tentar promover um alívio no caixa no médio prazo. Outro ponto 
será a adequação do estoque e do volume de compras, demandando maior estratégia 
na formulação das necessidades de abastecimento; para isto, a equipe de suprimentos 
vem revisando médias, trocando fornecedores e formando uma parceria com o depar-
tamento fiscal para análise de vantagens e oportunidades. Enxergamos o Depto Fiscal 
como parte fundamental do departamento de suprimentos, pois este ajudará a enxergar 
os benefícios em cada fornecedor. E, por fim, um bom planejamento de caixa, reduzindo 
despesas e criando projeções de curto e médio prazo para evitar surpresas e ter algum 
espaço para correções de curso, caso se façam necessárias, será fundamental. Com 
relação à redução da sonegação fiscal, a Reforma Tributária é vista como uma oportuni-
dade para que tal situação ocorra devido à simplificação da tributação, tornando a apura-
ção mais simples, pois será cobrado no momento da venda e não posteriormente e em 
conjunto com maior controle dos créditos fiscais, que serão extremamente importantes 
para o caixa da companhia, e serão foco de muita atenção entre o fabricante e o reven-
dedor, seja ele varejista ou distribuidor. Por outro lado, a antecipação do pagamento dos 
impostos pode dificultar o fluxo de caixa e levar algumas empresas a enfrentar proble-
mas financeiros. A Reforma Tributária 2026 trará desafios, mas também oportunidades 
para o varejo e as empresas que se anteciparem terão vantagem competitiva, enquanto 
as demais poderão enfrentar multas, prejuízos operacionais e perda de mercado.
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SOPHIA MAMEDE FERREIRA, 
DIRETORA EXECUTIVA DA 
UNIVERSAL AUTOMOTIVE 
SYSTEMS

IVAN FURUYA, DIRETOR DE 
VENDAS E MARKETING DA 
VOLDA

Diante da crescente digitalização do mercado, do avanço do 
e-commerce B2B, da eletrificação dos veículos e de movimentos 
como o “Right to Repair”, como sua empresa está se preparando 
para manter a relevância até 2026, considerando também a evolução 
do perfil do reparador automotivo?

Excelente questionamento e aproveito o momento para fazer uma crítica 
construtiva do nosso segmento. Somos ainda muito atrasados no setor digi-
tal quando comparados com outros segmentos da economia. As empresas 
devem fazer investimentos (e não estou falando somente de dinheiro, mas, 
principalmente de pessoas, dados e capacitação) para que o segmento possa 
evoluir no digital. Recentemente soube que somos o 5º maior país em e-com-
merce no mundo, mas o e-commerce dentro do setor de aftermarket ainda 
tem pouca relevância, principalmente para as indústrias. Está, sim, crescendo 
ano a ano, mas ainda com pouca tração. A Volda tem um foco grande no digi-
tal. Mais de 95% da nossa comunicação com o mercado é feita através dos 
canais digitais, tendo as redes sociais como o maior deles. No total hoje impac-
tamos em média mais de 4 milhões de pessoas todos os meses. Já possuímos 
páginas oficiais nas principais plataformas de e-commerce de autopeças do 
Brasil, sendo a mais recente no Shopee, que deve investir bastante para fazer o 
segmento de peças crescer dentro da plataforma. Não vendemos direto nestas 
plataformas. A venda acontece através dos sellers e a Volda ajuda gerar deman-
da de vendas para que eles possam vender mais, protegendo desta forma a 
cadeia de distribuição. Com relação à eletrificação, como a Volda é focada no 
segmento de peças para suspensão e transmissão, esse movimento não nos 
afeta muito. Temos sim e estamos constantemente trabalhando nisso, em 
manter o portfólio atualizado para atender a demanda super diversificada da 
frota circulante no Brasil, o que inclui também os carros elétricos. Com rela-
ção ao reparador, vejo uma evolução muito clara na forma de pensar e agir, 
valorizando muito mais serviço e conhecimento, o que é ótimo para o setor. 
Temos diversas ações de treinamentos pelo Brasil que ajudam nessa evolu-
ção. O acesso à informação também é mais fácil hoje, fazendo com que esta 
evolução alcance um número maior de reparadores. Estas são algumas das 
ações para que possamos manter a relevância, não somente até 2026, mas 
como uma constante evolução, afinal, o mundo está muito acelerado e a cada 
dia temos alguma novidade. Se as empresas não estiverem atentas a todos 
estes movimentos, tendem a morrer a médio prazo.
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GUSTAVO AGUINAGA DE 
MORAES, DIRETOR DE 
MARKETING E EXPERIÊNCIA 
DIGITAL DA AUTOZONE BRASIL

ROBERTO ROCHA, DIRETOR 
DA ROCHA AUTOPEÇAS

O consumidor está mais exigente e imediatista. Qual é hoje o maior 
gargalo do varejo de autopeças na jornada do cliente? E que ação 
prática deveria ser prioridade absoluta em 2026 para entregar uma 
experiência realmente superior?

Eu creio que o consumidor realmente está imediatista na compra da peça, mas 
esquece de levar o carro antes de quebrar para fazer a manutenção preventi-
va. Todos querem a peça na hora, se falta alguma peça do orçamento ele opta 
por ir a outra loja, em que provavelmente vai faltar outra. Se temos a peça em 
outra unidade e ele teria de esperar a entrega, normalmente reclama, este é um 
gargalo em que a loja não consegue sempre resolver a contento a situação. O 
melhor dos mundos seria ter todas as peças possíveis em todas as unidades 
de venda, só que daí o lucro na venda não remuneraria o investimento feito 
no estoque. Se o cliente pudesse orçar e programar o serviço a ser feito no 
carro com antecedência, como ocorre na Europa, seria possível juntar todas 
as peças necessárias para entrega na oficina, e o serviço ser realizado dentro 
de um prazo estimado. Um dos problemas mais graves do momento, no setor, 
está nos funcionários de estoque, não se encontram pessoas comprometidas 
com o serviço, apenas querem cumprir o horário e receber os benefícios que 
a empresa oferece, isto dificulta a operação como um todo. A única manei-
ra de ter um resultado melhor é conseguirmos melhorar a logística dentro e 
fora das unidades de venda. Esta seria a prioridade para 2026.
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MARCELO NASCIMENTO, 
GERENTE GERAL DE 
VENDAS DA JOSECAR

JANE DE CASTRO, GERENTE 
NACIONAL AFTERMARKET 
DA OLIMPIC

Com a chegada de mais montadoras ao 
Brasil, especialmente da China, como a 
indústria está se preparando para atender 
esta nova demanda na reposição automotiva?

A indústria está fazendo, hoje, duas lições de casa 
fundamentais. A primeira passa pelos estudos de 
mercado, entendendo quais veículos já estão efeti-
vamente rodando na frota nacional. Isso vai além 
de pesquisa formal: envolve percepção de campo, 
leitura do dia a dia, conversa com clientes, distri-
buidores e reparadores. A segunda lição, e talvez a 
mais urgente, é estudar profundamente os compo-
nentes do veículo elétrico e, principalmente, olhar 
para fora. Ir aonde isso já é realidade, entender o 
que está acontecendo agora e antecipar o que ainda 
vai chegar ao Brasil. Estive recentemente na China 
e o que se vê lá é impressionante: a quantidade 
de montadoras e a diversidade de modelos não se 
compara ao que temos aqui. É um cenário muito 
mais avançado, o que deixa claro que estamos, sim, 
correndo contra o tempo.
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FLÁVIO RAMOS, DIRETOR 
DA SOMAR+

GILLES GRIMBERG, 
PRESIDENTE DA PROFUEL

Quanto se trata de 
entregar um serviço 
com excelência, distinto, 
de valor ao seu cliente, 
qual é a relevância da 
qualidade da pessoa que 
executa e a relevância 
dos processos?

Excelência só existe quando 
pessoas e processos traba-
lham juntos.

•	 Pessoas de qualidade dão 
inteligência, sensibilidade 
e decisão ao serviço.

•	 Processos bem definidos 
garantem padrão, consis-
tência e repetibilidade.

Processos sem boas 
pessoas viram burocracia. 
Pessoas boas sem proces-
sos viram improviso. A verda-
deira entrega de valor nasce 
da combinação entre gente 
preparada, método claro e 
valores sólidos.

PERGUNTA

RESPONDE

JOÃO PELEGRINI, DIRETOR 
DO GRUPO PELEGRINI

CARLA NÓRICA, 
PRESIDENTE DA AMMA

Como a IA pode influenciar a relação entre 
distribuidores, oficinas e clientes em 2026?

Em 2026, a inteligência artificial não será mais sobre tecnologia. 
Será sobre poder de relação. Distribuidores que usarem IA apenas 
para prever estoque ou reduzir custo perderão a maior oportuni-
dade: entender comportamento. A IA permitirá antecipar deman-
das das oficinas, sugerir mix mais inteligente, personalizar ofertas 
e agir antes do problema aparecer. Quem continuar vendendo 
“produto” vai disputar preço. Quem usar IA para vender inteligência 
vai construir parceria. Nas oficinas, a IA não substituirá o mecâni-
co — ela vai reposicioná-lo. Diagnósticos mais rápidos, histórico 
de falhas, recomendação de peças e previsibilidade de manuten-
ção elevam o profissional de executor para consultor de confiança 
do cliente final. Isso muda completamente a percepção de valor 
da oficina. Para o consumidor, o impacto é ainda mais direto. A 
IA trará transparência, previsibilidade de custos e menos ruído na 
relação. O cliente não quer saber de algoritmo; ele quer confiança, 
clareza e decisão segura. A IA será invisível — mas decisiva. Quem 
usar a  IA para automatizar pessoas vai fracassar. Quem usar IA 
para humanizar relações vai liderar. E liderança, no aftermarket, 
sempre foi — e continuará sendo — sobre entrega e confiança.
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FABRÍCIO SANTOS, 
DIRETOR DE VENDAS E 
MARKETING DA DANA

RODRIGO RODRIGUES, 
DIRETOR COMERCIAL DA 
AUTOPEÇAS E SERVIÇOS 
RODRIGUES

O comportamento do 
reparador e do varejo vem 
mudando rapidamente. Na 
sua leitura, quais fatores — 
preço, disponibilidade, marca, 
relacionamento técnico 
ou suporte digital — serão 
decisivos para influenciar 
a decisão de compra no 
aftermarket em 2026?

Eu acredito que seja uma união 
de todos esses fatores, pois eles 
são importantes no processo da 
compra e fidelização do repara-
dor. Acrescento ainda entrega 
rápida, facilidade de pagamento 
e um bom atendimento perso-
nalizado e humanizado, aliado a 
ferramentas digitais que facilitam 
e aceleram a jornada de compra 
do cliente.

PERGUNTA

RESPONDE
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RODRIGO RODRIGUES, 
DIRETOR COMERCIAL DA 
AUTOPEÇAS E SERVIÇOS 
RODRIGUES

PLINIO FAZOL, GERENTE DE 
MARKETING DA VIEMA

O tema “garantia” é um problema que reflete em todos os elos da cadeia automotiva. 
Começando pelo reparador, que geralmente se sente o mais prejudicado, mas que, na 
maioria dos casos, não faz o processo de ressarcimento sugerido pelos fabricantes, 
emitindo a nota fiscal do serviço, dos custos extras que teve, por conta do suposto 
problema proveniente da peça com defeito e aguardando o retorno da análise técnica 
da fábrica. Qual seria a melhor forma de estreitar o relacionamento com o mecânico 
nesse momento, facilitando e agilizando esse processo moroso de garantia?

A garantia é um momento muito sensível para toda a cadeia, mas principalmente para o reparador, que 
fica com o veículo parado, o cliente cobrando e, muitas vezes, ainda enfrenta um processo que parece 
burocrático e demorado. Na Viemar, nós partimos de um ponto importante: por sermos uma empre-
sa nacional, próxima da realidade das oficinas brasileiras, trabalhamos há anos para ter um índice de 
garantia historicamente muito baixo, fruto de investimento em engenharia e controle de qualidade. 
Isso já reduz bastante o impacto para distribuidor, varejo e, principalmente, para o mecânico. Quando 
um caso de garantia aparece, seguimos o fluxo formal de mercado, o produto retorna pela autopeça, 
passa pelo distribuidor e segue para a fábrica , porque esse caminho é o que garante o ressarcimento 
adequado, com nota fiscal e a correta apuração dos custos envolvidos. Mas, para nós, isso não basta. 
Sabemos que quem está com o carro no elevador não pode ficar só esperando. Por isso, sempre que 
a situação exige, acionamos nossa equipe técnica de campo para ir até a oficina, ouvir o aplicador, 
entender o contexto da aplicação, orientar no diagnóstico, recolher a peça e direcionar com agilida-
de para análise no nosso laboratório. Acreditamos que a melhor forma de estreitar o relacionamento 
com o reparador nesse momento é justamente essa combinação: qualidade elevada para reduzir 
a ocorrência, processos claros e documentados para garantir o ressarcimento, e presença técni-
ca próxima para agilizar a solução e mostrar que o cliente e o aplicador estão realmente no centro 
das decisões da empresa. Esse é o compromisso que buscamos manter todos os dias na Viemar.

PERGUNTA

RESPONDE

PROFESSOR PEDRO 
SCOPINO, DIRETOR DO 
SCOPINO AUTO CLUB

NATHALIA AMORIM, 
SUPERVISORA DE MARKETING 
PARA A AMÉRICA LATINA DA 
DAYCO

Com as vendas de peças cada vez mais 
assertivas com a placa do veículo, qual 
a tendência de mercado? O consumidor 
final vai comprar mais peças online ou 
as oficinas estarão mais fortalecidas?

Acredito que, apesar de o consumidor final 
estar cada vez mais informado, o mecânico 
continua sendo o elo mais importante na deci-
são de compra. Isso porque a oficina não entre-
ga apenas a peça ou a manutenção, mas sim 
segurança, qualidade e tranquilidade para o 
cliente, é por isso que falamos em "meu mecâ-
nico de confiança". Mesmo com o avanço da 
assertividade na identificação de peças pela 
placa do veículo, o conhecimento técnico do 
mecânico, sua experiência prática e a relação 
de confiança construída ao longo do tempo 
seguem sendo determinantes. No fim, o consu-
midor pode até iniciar a jornada no digital, mas 
a decisão final ainda passa pela recomenda-
ção de quem entende do carro e assume a 
responsabilidade pelo serviço entregue.

PERGUNTA
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CHRISTIAN NETO, 
CEO DA WEGA

ALEXANDRE XAVIER,  
DIRETOR SUPERINTENDENTE  
DO IQA

Com a pressão por redução de custos operacionais, 
que papel você acredita que a qualidade dos 
componentes — especialmente itens de desgaste — 
terá na competitividade das empresas do aftermarket 
a partir de 2026?

A qualidade dos componentes automotivos — especialmente 
itens de segurança e desgaste — será ainda mais determi-
nante para a competitividade do aftermarket nos próximos 
anos, sobretudo diante da pressão por redução de custos e 
do crescimento de produtos irregulares, especialmente (mas 
não apenas) no comércio eletrônico. Optar por itens de menor 
desempenho pode gerar economia imediata, mas compro-
mete o ciclo de vida do veículo, o custo total de propriedade e 
a confiança do consumidor. Em um mercado cada vez mais 
orientado por dados, rastreabilidade e certificações indepen-
dentes — como as do IQA — para componentes duráveis e 
conformes ganharão relevância, especialmente com a maior 
complexidade dos veículos. A qualidade será cada vez mais 
um pilar central para reduzir retrabalho, elevar eficiência e 
sustentar a competitividade das marcas.

PERGUNTA

RESPONDE

PEDRO HENRIQUE SIMÕES, 
GERENTE DE VENDAS 
DE SERVIÇOS DIGITAIS 
DE AFTERMARKET DA 
AUMOVIO

POLIANA ZIMERMANN, 
GERENTE DE VENDAS E 
MARKETING MI DA ZM

Quais diferenciais competitivos serão essenciais em 
2026 para empresas que desejam se destacar no 
atendimento a seus clientes e na oferta de serviços?

No ramo de reposição de peças, os diferenciais competi-
tivos essenciais em 2026 estarão diretamente ligados à 
confiabilidade, agilidade e relacionamento. Destacar-se 
significará garantir alta disponibilidade de produtos com 
gestão de estoque eficiente, logística previsível e cumpri-
mento rigoroso de prazos, reduzindo rupturas e aumen-
tando o giro do cliente. A qualidade comprovada e a 
confiabilidade técnica das peças, aliadas a informações de 
aplicação claras e catálogos completos e atualizados, serão 
decisivas para evitar erros e gerar segurança para distribui-
dores, varejo e aplicadores. Ao mesmo tempo, o atendi-
mento consultivo, próximo e integrado aos canais digitais 
ganhará ainda mais relevância, permitindo respostas rápi-
das, suporte técnico eficiente e uma experiência consisten-
te em todos os pontos de contato. Além de tudo, empresas 
que atuarem como parceiras, investindo em pós-venda, 
processos de garantia ágeis e ações conjuntas, fortalece-
rão sua marca e construirão relacionamentos duradouros, 
tornando-se referência no mercado de reposição.

PERGUNTA

RESPONDE
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VIVIANE FRAGATA, 
CEO DA HITECH

FELIPE DE CARVALHO, 
GERENTE GERAL DA 
CONTROIL

O reparador está cada vez mais criterioso na escolha de marcas de peças, de químicos e 
de manutenção. Quais fatores você acredita que serão decisivos para construir confiança 
técnica — treinamento, respaldo de laboratório, certificações, performance comprovada 
— e como esse movimento pode redefinir o comportamento de compra em 2026?

A confiança técnica é construída a partir da experiência prática do reparador com a marca, tendo 
a qualidade e a performance do produto como elementos centrais nesse processo. Quando 
o profissional constata, no dia a dia da oficina, que a peça entrega desempenho consistente 
e confiável, ele ganha segurança na instalação e na entrega de um serviço de excelência ao 
cliente final. Para garantir essa performance, é fundamental que a indústria opere com proces-
sos de manufatura alinhados a normas e padrões internacionais, assegurando rastreabilidade, 
consistência e qualidade em cada etapa. Nesse contexto, os laboratórios desempenham papel 
estratégico dentro de um ecossistema robusto de desenvolvimento e validação de produtos. 
Na Controil, contamos com equipamentos de última geração e padrões rigorosos de contro-
le, com 100% dos produtos submetidos a testes de qualidade. Esse trabalho é reforçado pelo 
suporte do CTR – Centro de Tecnologia Randon, o maior centro de pesquisa, desenvolvimento e 
testes da América Latina, que amplia nossa capacidade de inovação e excelência técnica. Além 
da estrutura industrial, os treinamentos técnicos são decisivos para fortalecer a relação com 
os reparadores. Eles aproximam a marca do profissional, ampliam o conhecimento sobre as 
características dos produtos e orientam quanto à aplicação correta, reduzindo falhas e elevando 
o nível dos serviços prestados. Esse compartilhamento de conhecimento contribui diretamen-
te para a construção de confiança e credibilidade no mercado. Em um cenário cada vez mais 
criterioso, a performance comprovada tende a ser o fator determinante no comportamento de 
compra em 2026. Ela reduz retrabalhos, aumenta a eficiência das oficinas e melhora a produ-
tividade, atendendo à principal expectativa do reparador: trabalhar com marcas em que possa 
confiar. Essa relação de confiança sustenta parcerias de longo prazo e está diretamente conec-
tada ao posicionamento da Controil, expresso em seu slogan: “Vai na confiança. Vai de Controil.”

PERGUNTA
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JOSÉ ARNALDO LAGUNA, 
PRESIDENTE DO CONAREM

RENATO FONSECA, 
PRESIDENTE DA ANFAPE

Com a entrada mais estruturada das peças de desmonte no 
mercado, como você acredita que esse movimento vai impactar 
a competitividade, a qualidade dos reparos e a dinâmica entre 
oficinas, retíficas e distribuidores a partir de 2026?

A estruturação do mercado de autopeças de desmonte no Brasil é um 
movimento inevitável e potencialmente positivo, com ganhos econômi-
cos, maior acesso a peças, redução de custos de reparo e benefícios 
ambientais alinhados à economia circular. Oficinas, distribuidores e consu-
midores podem se beneficiar de maior oferta, competitividade e novas 
oportunidades de especialização, desde que haja padrões mínimos de 
qualidade e rastreabilidade. Por outro lado, a fragilidade da fiscalização e 
da regulação cria riscos relevantes, como concorrência desleal, queda na 
segurança dos reparos, enfraquecimento das garantias e avanço da infor-
malidade. O pior cenário atinge especialmente as retíficas de motor, que 
perdem espaço quando motores usados e sem padrão técnico se tornam 
mais baratos que a retífica profissional. Sem regras claras e aplicação 
uniforme da lei, o mercado tende à desestruturação, com fechamento de 
empresas formais, perda de mão de obra qualificada e aumento de riscos 
econômicos, ambientais e de segurança para toda a cadeia automotiva.

PERGUNTA
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RONEY ENGHOLM,  
GERENTE DE VENDAS 
E MARKETING 
AFTERMARKET DA LITENS

SERGIO SANTOS, 
PROPRIETÁRIO DA SR 
MOTORS E FUNDADOR DO 
MÉTODO SR

Como os reparadores estão se 
preparando para atender os veículos 
híbridos e como os fabricantes 
podem ajudar nesse processo?

Para atender à crescente presença de 
veículos híbridos e elétricos, os repa-
radores estão avançando de forma 
gradual, acompanhando o mercado e 
buscando capacitação, mas sem gran-
des investimentos na estrutura das ofici-
nas por enquanto. Isso ocorre devido à 
predominância de veículos a combus-
tão interna e à incerteza sobre regula-
mentações e normas específicas para 
esses novos modelos. Embora muitos 
profissionais estejam participando de 
cursos, a adaptação ainda esbarra na 
falta de clareza em padrões de seguran-
ça e garantias. Além disso, a demanda 
atual por serviços em veículos híbridos e 
elétricos não justifica, para muitas ofici-
nas, um investimento robusto em equi-
pamentos como elevadores ou boxes 
especializados. Os fabricantes podem 
contribuir promovendo treinamento 
acessível e direcionado, oferecendo 
suporte técnico e esclarecendo normas 
e padrões para garantir que oficinas de 
todos os portes possam se adequar de 
maneira eficiente e segura, mantendo a 
confiança do consumidor.

PERGUNTA
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MARIANA DI MONTE, 
GERENTE DE VENDAS/
MARKETING OEM DA NTN

MATEUS BARROS, 
DIRETOR DA BARROS

Quais são as principais estratégias 
que os distribuidores de autopeças 
devem adotar para acompanhar o 
crescimento do comércio online e se 
manterem competitivos no mercado?

Apesar desse avanço tecnológico e logístico, 
é pouco provável que os distribuidores consi-
gam atender integralmente às expectativas 
do consumidor nos marketplaces. Sua estru-
tura de custos, o modelo fiscal e as exigên-
cias logísticas típicas não são compatíveis 
com a operação B2C em grande escala. O 
papel do distribuidor continua sendo o de 
garantir disponibilidade e velocidade ao 
varejo, que possui capilaridade e condições 
adequadas para atender o consumidor. As 
empresas deverão focar em integração 
tecnológica com marketplaces, aprimora-
mento da logística de alta velocidade, gestão 
inteligente do portfólio, programas de fideli-
zação B2B e padronização de informações 
técnicas. Em síntese, a competitividade do 
distribuidor no cenário online passa menos 
por vender diretamente ao consumidor e 
mais por fortalecer o varejo.

PERGUNTA
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BRUNO GOMES, DIRETOR 
DE VENDAS DA NAKATA

FLÁVIO RAMOS,  
DIRETOR DA SOMAR+

Com o aumento da 
complexidade dos veículos 
em circulação, qual tem 
sido o maior desafio na 
compra de peças para a 
reparação? Tem algum 
pedido para o mercado?

Com a diversidade fica cada 
vez mais inviável se manter um 
estoque completo e, por isso, o 
fornecedor tem que disponibili-
zar uma entrega mais eficien-
te, rápida, completa. Ninguém 
quer ficar com o ônus do custo 
do estoque e toda a cadeia tem 
que trabalhar junto e com inte-
ligência para termos um resul-
tado positivo. Hoje, trocamos 
de fornecedor, de marca, pela 
distância, pela demora e pela 
falta de qualidade na entrega.

PERGUNTA

RESPONDE

RUBENS CAMPOS, VICE-
PRESIDENTE SÊNIOR 
AFTERMARKET AUTOMOTIVO 
DA SCHAEFFLER

ALFREDO BASTOS JR, 
DIRETOR DE MARKETING 
DA MTE-THOMSON

O aftermarket enfrenta uma lacuna crescente na 
atração de jovens talentos e na retenção de mão 
de obra qualificada. Quais iniciativas práticas 
e setoriais são necessárias para tornar o setor 
mais atraente e garantir a próxima geração de 
reparadores e gestores? 

Acreditamos que a transformação do nosso setor passa, 
inevitavelmente, pela educação e certificação profissional. 
Quando investimos na formação de mecânicos e gesto-
res, valorizamos não apenas a profissão, mas também a 
qualidade do serviço prestado. A certificação é um marco 
essencial nesse processo, pois comprova a competên-
cia e pavimenta o caminho para atrair e reter talentos 
na área automotiva. Outro ponto positivo é o crescente 
movimento de oficinas que utilizam canais digitais para 
se comunicar de forma descontraída com os proprietá-
rios de veículos e outras oficinas. Isso ajuda a mostrar 
aos jovens que o setor é moderno e dinâmico, promoven-
do maior interesse e engajamento. A MTE apoia ações 
como a Oficina do Saber, a certificação IQA e diversos 
influenciadores digitais que levam informação e promo-
vem a imagem do setor de maneira inovadora. Sempre 
digo aos jovens: venham para o setor automotivo! Aqui, 
vocês podem construir carreiras de sucesso, ganhar bem, 
ser reconhecidos e se destacar na sociedade.

PERGUNTA

RESPONDE

ANTONIO FIOLA, PRESIDENTE 
DO SINDIREPA-SP

MOISÉS SIRVENTE,  
DIRETOR DA JOCAR

Qual é a estratégia 
do varejista sobre a 
plataforma do Mercado 
Livre? É importante estar 
nesse estar nesse canal 
de vendas, principalmente 
com a possibilidade de 
entrega em três horas?

A minha empresa não vende 
no Mercado Livre. Apesar da 
importância desse canal, deci-
dimos sair há alguns anos 
porque não gostávamos de 
vender para clientes que nem 
percebiam que era minha 
empresa que estava venden-
do. Nossa estratégia é vender 
direto para os nossos clientes.

PERGUNTA
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ESPECIAL

IVAN FURUYA, DIRETOR DE 
VENDAS E MARKETING DA 
VOLDA

PEDRO HENRIQUE SIMÕES, 
GERENTE DE VENDAS DE 
SERVIÇOS DIGITAIS DE 
AFTERMARKET DA AUMOVIO

Qual sua visão sobre a digitalização do nosso mercado, em todos os níveis da cadeia 
(distribuidor, varejo, mecânico, dono do carro), e como sua empresa tem aplicado a 
Inteligência Artificial e outras tecnologias para melhorar os serviços e processos?

A digitalização do mercado automotivo e de aftermarket é um movimento irreversível e já 
impacta toda a cadeia, do distribuidor ao consumidor final, elevando o nível de eficiência, agili-
dade e qualidade exigidos pelo mercado. Para distribuidores e varejo, isso se reflete em melhor 
gestão de estoques, maior previsibilidade de demanda e ganhos de eficiência logística. Para 
oficinas e mecânicos, significa acesso mais rápido a informações técnicas confiáveis, diag-
nósticos mais precisos e aumento de produtividade. Já para o dono do veículo, representa 
mais confiança, conveniência e qualidade no serviço prestado. Enxergamos a tecnologia como 
um elemento central para sustentar essa evolução, apoiando a integração de informações, a 
tomada de decisões mais assertivas e a melhoria contínua dos processos ao longo de toda a 
cadeia. A Inteligência Artificial e outras soluções digitais surgem como oportunidades relevan-
tes para o setor, desde que aplicadas de forma responsável, alinhadas à realidade do mercado 
e com foco em gerar valor concreto. Como fabricante de peças e empresa focada em tecno-
logia automotiva, nosso papel é acompanhar essa transformação de maneira estruturada e 
consistente. Na prática, temos aplicado a IA para impulsionar nossa força de vendas atra-
vés de modelos de análise preditiva. Isso nos permite antecipar as necessidades dos nossos 
parceiros, automatizar sugestões de reposição de estoque com base na demanda regional e 
oferecer condições comerciais muito mais precisas e personalizadas. Dessa forma, a tecnolo-
gia deixa de ser apenas uma ferramenta interna e passa a ser um motor que impulsiona toda 
a nossa rede de distribuição.

PERGUNTA

ALEXANDRE LIMA 
PEREIRA, CEO DA 
ATLANTA AUTOPEÇAS

MARCELO NASCIMENTO, 
GERENTE GERAL DE  
VENDAS DA JOSECAR

Considerando o crescimento do comércio 
eletrônico de autopeças, quais são as 
principais transformações observadas 
no varejo físico? Quais benefícios esse 
movimento proporciona e quais aspectos 
demandam cautela?

Sobre o crescimento do comércio eletrônico, o 
varejo de autopeças teve que se reinventar e se 
preparar para a venda pelas plataformas digitais, 
por exemplo: WhatsApp, Instagram. Isso para agili-
zar a venda e aproximar mais a loja do consumi-
dor, e permitir a retirada imediata da mercadoria 
na loja física. Além disso, teve também um grande 
investimento de estoque e no mix de produtos para 
evitar o desabastecimento de itens importantes. 
Sobre os benefícios desse movimento, destaco o 
alcance ampliado, a conveniência para o cliente, 
experiencia de compras e o aproveitamento do 
portfólio. Porém, é preciso ter cautela com a logís-
tica complexa, a concorrência interna, a qualidade 
da informação e a segurança de dados.

PERGUNTA
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ALCIDES ACERBI NETO, 
PRESIDENTE DO SICAP E 
DIRETOR DA JAHU

BRUNA MONTEIRO DE 
ALMEIDA, DIRETORA DA 
AUTO NORTE

A sua empresa já está preparada para as alterações 
que virão com a reforma tributária? E quais 
impactos serão mais relevantes para o seu negócio?

Sim, o Grupo Auto Norte já está se preparando pra Refor-
ma Tributária. A gente não está esperando virar caos para 
correr atrás. O que estamos fazendo na prática: revisan-
do precificação e margem por linha e por estado; rodando 
simulações de impacto no financeiro e no fluxo de caixa; 
ajustando processos e sistema pra aguentar a transição 
sem retrabalho; e treinando time e reforçando governan-
ça tributária
Os impactos mais relevantes pra gente:

•	 Preço e competitividade vão mudar
•	 Créditos e capital de giro vão exigir mais controle
•	 A transição vai aumentar a complexidade e o risco 

de erro
•	 Operação interestadual pode mexer em logística e 

abastecimento
Para resumir: vai dar trabalho, mas também é chance 
de ficar mais eficiente. E quem se organiza agora, sofre 
menos depois.

PERGUNTA

RESPONDE

VINICIUS MARAN, GERENTE 
DE TRADE MARKETING PARA 
AMÉRICA LATINA NA BOSCH 

RANIERI LEITÃO, PRESIDENTE 
DO SINCOPEÇAS BRASIL

Como as lojas de autopeças estão se preparando para 
as novas demandas do mercado, especialmente diante 
da evolução tecnológica e das mudanças no perfil dos 
reparadores e consumidores em 2026?

Em 2026, as lojas de autopeças que se mantêm relevantes 
são aquelas que entenderam que o mercado mudou e, enfim, 
agiram. A evolução tecnológica dos veículos, o avanço das 
ferramentas digitais e a transformação no perfil dos reparado-
res e consumidores exigem mais preparo, mais conhecimen-
to e uma atuação cada vez mais estratégica. Hoje, não basta 
vender peças. É fundamental oferecer informação, suporte 
técnico, agilidade e relacionamento. O reparador e o consumi-
dor valorizam parceiros confiáveis, que entreguem soluções, 
acompanhem a evolução do setor, que prometam e cumpram. 
Esse cenário provoca o empresário a sair da zona de confor-
to. Quem investe em gestão, capacitação e inovação fortalece 
sua posição e ganha competitividade. Quem adia esse movi-
mento corre o risco de ficar para trás. O aftermarket brasileiro 
segue forte, mas 2026 deixa uma mensagem clara: o futuro 
pertence a quem se antecipa, se adapta e entende que evolu-
ção não é opção — é caminho.
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MATEUS BARROS, 
DIRETOR DA BARROS

FELIPE LIMA, DIRETOR 
DO GRUPO MATROCAR E 
JAÇACAR AUTOPEÇAS

Com a chegada de 2026, inicia-se o período de adaptação às novas regras 
fiscais estabelecidas pela Reforma Tributária. Este será um processo que 
impactará profundamente o dia a dia das empresas, exigindo ajustes em 
sistemas, rotinas fiscais e, principalmente, revisões de estratégias de 
precificação, fluxo de caixa, regime tributário e demais processos. O varejo 
de autopeças está preparado para essas mudanças? E, olhando para o final 
do ciclo de transição, em 2033, sua expectativa é positiva ou negativa?

Realmente as mudanças serão de grande impacto e temo que o varejo como um 
todo, de imediato, esteja pouco preparado para responder a elas de forma eficiente. 
Tenho certeza que as redes e as lojas mais estruturadas já estão se organizando e se 
preparando junto aos setores jurídico e contábil para encarar os desafios advindos da 
reforma, mas, creio que grande parte das lojas carece ainda de estrutura até mesmo 
para entender o tamanho desse desafio e isso demandará de grande esforço junto à 
assessoria contábil para se organizar. Iniciativas do setor podem ajudar. Houve algu-
mas palestras, já em 2025, de alguns distribuidores, no intuito de alertar e apresentar 
um panorama do que encontraremos daqui pra frente. Isso é algo muito positivo, pois 
já deixa um direcionamento a seguir. Sugiro que as entidades de classe do segmento 
criem iniciativas do tipo para dar suporte aos associados lojistas. Diante desse cenário, 
imagino que os próximos anos serão desafiadores para o setor, mas creio que, ao final 
do processo, o resultado seja positivo, uma vez que deixará todos na mesma página.
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POLIANA ZIMERMANN, 
GERENTE DE VENDAS E 
MARKETING MI DA ZM

Com a crescente digitalização da jornada de compra do 
reparador e a necessidade de agilidade na entrega, como a 
sua empresa está reestruturando a estratégia de sortimento e 
logística para equilibrar a capilaridade da distribuição tradicional 
com a eficiência e a transparência demandadas pelo canal 
digital, evitando a canibalização entre parceiros e garantindo a 
margem em um ambiente de preços mais volátil?

Na AutoZone Brasil, a digitalização da jornada do reparador é tratada como 
um complemento à força da nossa distribuição física, não como substi-
tuição. Sabemos que, além de preço justo, o reparador busca agilidade, 
garantia de estoque e um atendimento rápido e resolutivo. Por isso, inves-
timos em um novo Centro de Distribuição, que fortalece o abastecimento 
das lojas, reduz rupturas e garante mais eficiência logística, mantendo a 
capilaridade do modelo tradicional. Paralelamente, seguimos evoluindo 
nosso catálogo online, integrado ao site e aos sistemas de loja, oferecendo 
transparência de preços e disponibilidade por unidade, inclusive em lojas 
próximas, com autonomia para o cliente e apoio dos nossos AutoZoners 
via WhatsApp ou telefone. Também ajustamos nossa operação à rotina 
do reparador, com atendimento em horários e dias diferenciados, além da 
melhoria contínua dos processos de atendimento e picking, asseguran-
do entregas rápidas e assertivas. Assim, equilibramos eficiência, trans-
parência e proteção de margens, evitando a canibalização entre canais e 
parceiros, mesmo em um cenário de maior volatilidade de preços.
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ROBERTO ROCHA, DIRETOR 
DA ROCHA AUTOPEÇAS

SIMONE DE AZEVEDO 
FRANZO, CEO DA MOBENSANI

Vocês acreditam que com este novo modelo fiscal a ser implementado 
o governo conseguirá combater a sonegação fiscal ou será apenas um 
novo modo de se vender sem nota?

A proposta do novo modelo fiscal tem, no papel, instrumentos importantes para 
reduzir a sonegação, especialmente ao simplificar tributos, ampliar o uso de tecno-
logia, cruzamento de dados e rastreabilidade das operações. Esses mecanismos 
tendem a dificultar práticas tradicionais de evasão e a aumentar a transparência ao 
longo da cadeia. No entanto, a efetividade desse combate não dependerá apenas 
do modelo em si, mas da forma como ele será implementado. Em um ambiente de 
carga tributária elevada, complexidade operacional e insegurança jurídica durante 
a transição, sempre existe o risco de surgirem novos atalhos informais, inclusive 
formatos diferentes de comercialização sem nota, especialmente entre empresas 
menos estruturadas. Ou seja, o modelo pode sim reduzir a sonegação para quem 
já opera dentro da formalidade, mas dificilmente eliminará práticas informais se 
não vier acompanhado de fiscalização eficiente, regras claras, estabilidade regu-
latória e, principalmente, incentivos reais à conformidade. No fim, o desafio não é 
apenas mudar o sistema, mas tornar o caminho da formalidade mais simples, previ-
sível e competitivo do que o da informalidade. Quando isso acontece, o mercado 
se autorregula. Quando não, ele se reinventa, mas nem sempre da melhor forma.
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FELIPE LIMA, DIRETOR DA 
MATROCAR E JAÇACAR 
AUTOPEÇAS

JULIO DA SILVA, DIRETOR 
DE NEGÓCIO BRAKING 
COMPONENT DA FREMAX

Quais são os três principais vetores que mais vão influenciar o 
mercado de reposição de autopeças em 2026 e como cada um 
deles afetará o desempenho do seu negócio?

O mercado de reposição de autopeças em 2026 será influenciado 
por uma combinação de fatores que exigem atenção e capacidade 
de adaptação por parte das empresas do setor. Entre esses vetores, 
destacam-se as adequações a mudanças regulatórias e operacionais, 
que impactam o planejamento da cadeia de suprimentos, a gestão de 
estoques e os fluxos logísticos. Esse cenário demanda maior integra-
ção entre indústria, distribuidores e clientes, além de processos mais 
eficientes e bem estruturados. Na Fremax, esse movimento tem sido 
acompanhado de forma planejada, com foco em organização interna e 
alinhamento com o mercado. Outro vetor relevante é a evolução tecno-
lógica e o avanço da automação, incluindo o uso de inteligência artificial 
nos processos de gestão, análise de dados e tomada de decisão. Essas 
ferramentas contribuem para ganhos de eficiência, maior previsibilidade 
e respostas mais ágeis às dinâmicas do mercado, além de apoiar uma 
atuação mais estruturada ao longo da cadeia. Também influenciam o 
desempenho do setor o ambiente econômico e o comportamento do 
consumidor, que impactam o ritmo do mercado de reposição. Aspec-
tos como poder de compra, condições de crédito e a consolidação 
dos canais digitais, especialmente o e-commerce, fazem parte desse 
contexto e são acompanhados de forma contínua pela Fremax, com 
foco em estabilidade, competitividade e consistência operacional.
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RENATO FONSECA, 
PRESIDENTE DA ANFAPE

SOPHIA MAMEDE FERREIRA, 
DIRETORA EXECUTIVA DA 
UNIVERSAL AUTOMOTIVE 
SYSTEMS

Quais os impactos da reforma tributária para os 
distribuidores?

A reforma tributária traz mudanças estruturais relevantes para 
os distribuidores, com impactos diretos tanto na gestão financei-
ra quanto na estratégia comercial. Um dos primeiros impactos 
percebidos será no fluxo de caixa; com o novo modelo, os tribu-
tos passam a ser apurados pelo regime de débito e crédito, em 
que o crédito só é efetivamente aproveitado quando o imposto 
da etapa anterior tiver sido pago. Isso exige maior controle finan-
ceiro e pode gerar descasamentos de caixa, especialmente em 
cadeias longas de fornecimento ou com prazos de pagamento 
mais extensos. O fim dos incentivos fiscais concedidos pelos 
Estados fará com que muitos distribuidores que hoje estruturam 
suas operações logísticas e comerciais com base nesses bene-
fícios repensem, pois a sua extinção tende a reduzir margens 
e exige reavaliação da localização de centros de distribuição, 
rotas e modelos operacionais. Esse novo cenário exige maior 
controle financeiro, governança fiscal e precisão na formação 
de preços. Assim, a competitividade passa a estar diretamen-
te ligada à eficiência operacional, à correta gestão de créditos 
e a uma estratégia comercial alinhada ao perfil de cada cliente.
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GEIZA ALVES, BUSINESS 
DEVELOPMENT & 
MARKETING MANAGER DA 
TIMKEN

ANA PAULA CASSORLA, 
DIRETORA DA PACAEMBU 
AUTOPEÇAS

Com a Reforma Tributária transformando a estrutura de impostos no 
Brasil, quais são as principais mudanças que vocês projetam para o 
modelo de negócio e competitividade no aftermarket? Como essas 
alterações influenciam a estratégia comercial e o posicionamento da 
empresa para os próximos anos?

A Reforma Tributária traz uma mudança estrutural relevante para o mercado 
de reposição, principalmente com a substituição do PIS/Cofins pelo modelo de 
CBS e, no médio prazo, do ICMS pelo IBS. A mudança do modelo atual de reco-
lhimento concentrado no fabricante ou importador impacta diretamente o fluxo 
tributário da cadeia, exigindo maior controle de créditos, revisão de custos e 
ajustes mais precisos de precificação em cada elo. A redução da complexidade 
fiscal e a maior padronização das regras tendem a favorecer a entrada de players 
internacionais, aumentando o nível de competitividade do aftermarket brasileiro. 
Nesse cenário, empresas com escala, eficiência logística, tecnologia e gestão 
fiscal robusta saem na frente, enquanto a competição entre canais — especial-
mente com o avanço do e-commerce e dos marketplaces — se intensifica, pres-
sionando margens. Estrategicamente, o novo ambiente reforça a importância 
de investimentos em digitalização, automação fiscal, inteligência de preços e 
integração com distribuidores e oficinas. O posicionamento para os próximos 
anos passa por eficiência operacional, uso inteligente dos créditos tributários 
e fortalecimento da proposta de valor, combinando portfólio, disponibilidade, 
serviço e suporte técnico para sustentar crescimento com rentabilidade.
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PLINIO FAZOL, GERENTE DE 
MARKETING DA VIEMAR

PATRICIA MICOLAICIUNAS, 
GERENTE DE 
DESENVOLVIMENTO DE 
NEGÓCIOS E MARKETING - 
COBREQ/TMD FRICTION

Num cenário de frota cada vez mais diversa 
e distribuição cada vez mais concentrada, 
em que o distribuidor não consegue 
carregar todas as curvas de produtos, como 
você, como fabricante, está tratando a 
cauda longa (itens C, D e E) para não perder 
a demanda real que existe para esses 
produtos no mercado?

A variedade de produtos é uma característica da 
indústria que precisa atuar em diversas frentes 
para encontrar soluções que atendam às necessi-
dades do mercado. Acreditamos que a constante 
revisão dos produtos a serem ofertados, aliada à 
capacidade de disponibilizá-los de forma rápida e 
eficiente, são fundamentais. Temos utilizado um 
número crescente de dados para melhorar as 
previsões de venda e equilibrar estoque com dispo-
nibilidade rápida, buscando não onerar em dema-
sia o negócio. Além disso, o fomento de canais 
digitais é um ponto importante, pois gera dispo-
nibilidade e permite que os distribuidores utilizem 
esses canais para fazer vendas de forma eficiente.
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CARLA NÓRCIA, 
PRESIDENTE DA AMMA

MARIANA DI MONTE, 
GERENTE DE VENDAS/
MARKETING OEM DA NTN

De que forma a presença crescente de mulheres em posições de liderança pode 
redefinir decisões estratégicas, cultura organizacional e resultados de longo 
prazo no Aftermarket Automotivo?

O protagonismo da mulher no setor automotivo, especialmente no aftermarket, é um movi-
mento em ascensão que vem redefinindo decisões estratégicas, a cultura organizacional 
e os resultados de longo prazo. A presença feminina em cargos de liderança traz novas 
perspectivas, promove ambientes mais inclusivos e impulsiona inovação e competitividade. 
Esse avanço abre caminhos para as novas gerações, inspira outras mulheres a buscarem 
posições de destaque e contribui para empresas mais equilibradas e sustentáveis. Na NTN, 
esse movimento já é realidade: quase 50% dos colaboradores que atuam no escritório são 
mulheres e, no total, a empresa já superou a marca de 30% de representatividade feminina. 
Um exemplo concreto desse avanço é a presença das mulheres em cargos decisivos, onde 
50% das posições de liderança já são ocupadas por elas, evidenciando o compromisso da 
empresa com a valorização do talento feminino e com a construção de um ambiente cada 
vez mais moderno e inovador. Além de sua atuação profissional, a mulher desempenha 
também um papel essencial no âmbito familiar, conciliando responsabilidades pessoais e 
profissionais com equilíbrio e dedicação. Essa vivência fortalece competências como empa-
tia, resiliência e gestão de tempo, que se refletem diretamente em sua liderança no traba-
lho. Ao unir afeto e competência, as mulheres inspiram novas gerações a acreditarem em 
um futuro mais justo e inovador. As conquistas atuais representam uma base sólida para 
um futuro cada vez mais promissor no setor automotivo, em que o protagonismo feminino 
seguirá sendo motor de transformação tanto nas empresas quanto na sociedade.
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JANE DE CASTRO, GERENTE 
NACIONAL AFTERMARKET 
DA OLIMPIC

GILSSARA DA PAZ, GERENTE 
EXECUTIVA DE VENDAS E 
MARKETING - MERCADO 
AFTERMARKET DA SNR

Em termos de relacionamento com seu cliente, o que você, como 
empresa, tem feito ou desenvolvido de diferente além do trivial 
que já fazemos? O mercado está em constante evolução, até 
mais rápida do que pensamos, com clientes e consumidores mais 
exigentes, e você como tem se preparado em termos de ações 
para isso?

Para ir além das ações tradicionais de marketing, palestras técnicas e 
treinamentos promovidos em todo o país, temos atuado de forma cada 
vez mais próxima do mercado, entendendo que ele evolui rapidamen-
te e que clientes e consumidores estão mais exigentes em relação à 
informação, qualidade, confiabilidade e suporte técnico. Nesse cenário, 
trabalhamos fortemente com um time de promotores que chamamos 
de embaixadores da marca, presentes em todas as regiões do Brasil. 
Esse time é continuamente treinado e preparado para atuar de forma 
consultiva, técnica e comercial, garantindo que nossa marca e nossos 
produtos sejam apresentados de maneira clara, consistente e alinhada 
às necessidades reais do mercado. Um dos grandes diferenciais dessa 
atuação é a realização de visitas técnicas diretamente nas oficinas, com 
o suporte do BeBOX, uma oficina móvel instalada em um veículo total-
mente equipado com ferramentas essenciais. Essa estrutura permite 
apresentar, na prática, os procedimentos corretos de aplicação, escla-
recer dúvidas em tempo real e proporcionar uma experiência técnica 
completa aos reparadores. Essa vivência prática gera grande valor, pois 
não apenas fortalece o relacionamento com os profissionais do setor, 
como também aproxima nosso time técnico da realidade do pós-venda. 
As demonstrações ao vivo e as trocas constantes permitem compreen-
der de forma mais profunda as necessidades reais do mercado, transfor-
mando esses aprendizados em melhorias contínuas nos treinamentos, 
processos e estratégias da empresa. Além disso, um diferencial funda-
mental do nosso posicionamento é oferecer ao mercado de reposição 
o Produto Genuíno e Original, o mesmo utilizado na linha de montagem 
das montadoras. Ou seja, o produto que equipa o veículo novo é exata-
mente o mesmo que será comercializado no aftermarket, assegurando o 
mais alto padrão de qualidade, desempenho e confiabilidade reconheci-
dos pela indústria automotiva. Dessa forma, conseguimos evoluir junto 
com um mercado cada vez mais exigente, unindo proximidade, conhe-
cimento técnico, presença em campo e produto original para entregar 
mais valor aos nossos parceiros e ao consumidor final.
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NATHALIA AMORIM, 
SUPERVISORA DE 
MARKETING PARA A 
AMÉRICA LATINA DA DAYCO

RONEY ENGHOLM, GERENTE 
DE VENDAS E MARKETING 
AFTERMARKET DA LITENS

De que forma podemos equalizar a comunicação ao 
mercado, diante da crescente adoção de ferramentas 
digitais e IA, para atender à pluralidade de culturas e 
perfis dos consumidores brasileiros e particularidades dos 
canais vendas?

As tecnologias, incluindo a inteligência artificial (IA), surgem como 
aliadas para potencializar a comunicação no setor automotivo. Elas 
abrem um leque de possibilidades para a criação de estratégias dire-
cionadas, permitindo que as mensagens sejam adaptadas para cada 
público específico. O ponto central dessa abordagem é compreen-
der o que realmente desperta o interesse e engaja os profissionais 
do setor. A oferta de conteúdo relevante, como dicas de aplicação, 
apresentação de novas tecnologias e soluções para otimizar servi-
ços nas oficinas, gera bons resultados junto ao público reparador. 
Além disso, fornecer informações que auxiliem nas vendas de produ-
tos no varejo fortalece o relacionamento entre a empresa e seus 
clientes. Ao investir em conteúdo de valor, a empresa consolida sua 
autoridade no mercado, conquista a audiência desejada e estabelece 
uma relação de confiança com os profissionais do segmento. Esse 
processo, sustentado por uma comunicação estratégica e persona-
lizada, contribui significativamente para o sucesso e diferenciação 
no competitivo mercado de Aftermarket Automotivo.
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GILLES GRIMBERG, 
PRESIDENTE DA PROFUEL

JOSÉ ARNALDO LAGUNA, 
PRESIDENTE DO CONAREM

Considerando a crescente complexidade dos novos combustíveis, de que 
forma o aftermarket pode apoiar o mercado com soluções que minimizem 
problemas, evitando desgaste prematuro e reduzindo a necessidade de 
reposição durante a garantia?

A complexidade dos novos combustíveis não é um problema futuro. Ela já está 
presente nas oficinas e nas retíficas, muitas vezes antes de estar plenamente 
compreendida pela cadeia. O risco não está no combustível em si, mas na combina-
ção entre tecnologia mais sensível, informação incompleta e aplicação inadequada. 
O papel do aftermarket, neste cenário, é assumir uma postura mais técnica e menos 
reativa. Isso começa pelo desenvolvimento de componentes e processos compatí-
veis com essas novas realidades — materiais mais resistentes, especificações claras 
e validação rigorosa — e passa, obrigatoriamente, pela qualificação de quem está 
na ponta. Grande parte do desgaste prematuro e das falhas em garantia não nasce 
do produto, mas da falta de orientação correta sobre aplicação, manutenção e limi-
tes de uso. Quando o mercado falha em comunicar isso, o custo aparece depois, 
em retrabalho, perda de confiança e judicialização. Cabe ao aftermarket organizar 
conhecimento, padronizar informações técnicas e investir em treinamento contí-
nuo. Não como discurso, mas como estratégia de sobrevivência. Em um ambiente 
de transição energética e combustíveis diversos, quem não educa a cadeia amplia 
o risco. Reduzir problemas em garantia não é apenas proteger margem. É prote-
ger reputação. E, no nosso setor, reputação ainda é o ativo mais difícil de recuperar.
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GILSSARA DA PAZ, GERENTE 
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ANTONIO CARLOS DE PAULA, 
DIRETOR COMERCIAL DA 
LUPORINI

Como você enxerga o crescimento do comércio online afetando a 
indústria de autopeças e como os distribuidores podem se adaptar e 
aproveitar as oportunidades que surgem com a digitalização?

Na realidade o comércio on line não afeta o consumo de autopeças. Afinal, sempre 
alguém vai fabricar e alguém vai consumir o produto. O que muda é a forma com 
que o produto chega nas mãos do aplicador ou dono do carro. Então, os elos da 
cadeia de distribuição, sejam distribuidores, revendedores, atacarejos ou varejos 
devem estar atentos as mudanças que estão ocorrendo. Vemos que muitas opor-
tunidades acabam sendo canalizadas para empresas de marketplace ou comér-
cio online que nunca venderam autopeças, mas têm expertise em atendimento 
de vendas bem como o canal de contato com os consumidores. Ou seja, um 
novo entrante que começa a desestabilizar o canal de vendas tradicional. Grande 
ameaça pela frente. Portanto, o elo distribuidor da cadeia tem que estar atento 
as novas tecnologias de conectividade que facilitem o contato e estar sempre 
próximo dos clientes nos momentos que eles precisam. Tem gente vendendo 
produtos utilizando até Inteligencia Artificial através de ferramentas de conexão 
que dispensam contato entre as pessoas. Ou seja, facilitando a vida dos compra-
dores. Também devem estar atentos à legislação tributária dos diversos pontos 
logísticos do país. Tem regiões onde existem incentivos fiscais legais que bara-
teiam o preço dos produtos. Isto é importante, pois cada vez mais tem pessoas 
leigas comprando peças para manutenção de seus veículos e baseiam a deci-
são de compra apenas pele preço. Mais um complicador para o canal distribui-
dor tradicional que tem suas estratégias de distribuição estabelecidas na ótica 
de estar perto dos clientes. Mas, as empresas que atuam vendendo online são 
muito eficientes em logística e entregam rapidamente até em longas distancias. 
Outro ponto a ser considerado está relacionado com as marcas tradicionais. 
Este movimento online praticamente fuzila as marcas tradicionais. O consumidor 
quer comprar mais barato e pronto. E a maioria destes consumidores sabe que 
praticamente tudo o que se vende na reposição é importado da China. Mesmo 
estando em embalagens de marcas tradicionais. Entendo não haver uma receita 
pronta. E sim que todos devam estar se movimentando no sentido de estarem 
mais próximos dos clientes, mesmo estando fisicamente distantes. Ter rapidez, 
agilidade e preços competitivos na minha visão hoje é um grande diferencial.
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ANDRE INCERTI, DIRETOR 
DE NEGÓCIOS LINHA LEVE & 
EMEA DA FRASLE MOBILITY

PROFESSOR PEDRO 
SCOPINO, DIRETOR DO 
SCOPINO AUTO CLUB

Em um mercado tão diversificado e competitivo, como é feita a 
escolha das marcas que você aplica? Quais são os principais canais 
utilizados para compra e quais critérios mais influenciam essa 
decisão? Além disso, como se dá o relacionamento com as marcas, 
o que você mais valoriza nessa parceria e de que forma o varejo 
participa nesse processo?

A marca de toda peça que vendemos aos nossos clientes é Scopino. Para a esco-
lha, seguimos alguns critérios bem definidos, iniciando pela confiança de marcas 
parceiras, que fornecem informações técnicas, treinamentos e auxiliam em proces-
sos de garantia. O principal canal de compra, no nosso, caso é a distribuição. Segue 
informações bem interessantes em porcentagem:

•	 distribuidores: 35%
•	 varejo: 30%
•	 concessionária: 15%
•	 importadores: 10%
•	 internet: 10%

Em relação à garantia, posso afirmar que a falta de informação é a principal barreira 
e erros cometidos na instalação. Mas tem solução: como exemplo positivo pode-
mos citar as embalagens de junta de cabeçote, onde consta posição, sequência de 
aperto e torques para todos os parafusos. E fica a pergunta, por que fabricantes de 
homocinéticas, amortecedores, pivôs, bandejas, coxins e etc não fazem o mesmo?
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FELIPE DE CARVALHO, 
GERENTE GERAL DA 
CONTROIL

JOÃO PELEGRINI, 
DIRETOR DO GRUPO 
PELEGRINI

Como as lojas de autopeças estão se preparando para as novas 
demandas do mercado, especialmente diante da evolução 
tecnológica e das mudanças no perfil dos reparadores e 
consumidores em 2026?

As lojas de autopeças estão se preparando para 2026 de forma prática e 
objetiva, focando principalmente em cinco movimentos:

1.	 Mais tecnologia no dia a dia: Uso maior de catálogos digitais, WhatsApp, 
sistemas integrados e e-commerce para agilizar vendas e reduzir erros.

2.	 Aproximação das oficinas e reparadores: Treinamentos, suporte técni-
co básico e atendimento mais consultivo, ajudando o reparador a esco-
lher a peça certa.

3.	 Atualização do mix de produtos: Ampliação do portfólio para atender 
veículos mais modernos, com maior presença de eletrônica e novos 
sistemas.

4.	 Logística mais rápida e eficiente: Melhor controle de estoque e entre-
gas mais ágeis, atendendo a expectativa de rapidez do mercado.

5.	 Foco na experiência do cliente: Atendimento mais claro, confiável e 
transparente, tanto para oficinas quanto para o consumidor final.

Em resumo, o setor caminha para ser mais digital, mais próximo do repara-
dor e mais orientado à experiência do cliente, mantendo simplicidade e agili-
dade como diferenciais competitivos.
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SERGIO SANTOS, 
PROPRIETÁRIO DA SR 
MOTORS E FUNDADOR 
DO MÉTODO SR

LUIS LIPAY, DIRETOR 
COMERCIAL DA DIVISÃO 
DE REPOSIÇÃO DO 
GRUPO RHEINMETALL

Qual tecnologia automotiva de 2024/2025 você acha que está sendo mais 
subestimada pelas oficinas?

Não se trata de subestimar as novas tecnologias, o grande desafio hoje é acompa-
nhar o ritmo acelerado das transformações no setor automotivo. As evoluções em 
motores, componentes, softwares, eletrônica embarcada e integração com siste-
mas digitais, acontecem em uma velocidade muito maior do que no passado. Muitas 
oficinas são altamente competentes, mas foram estruturadas em uma época em 
que a evolução era mais gradual. Hoje, a atualização e o aprendizado precisam 
ser contínuos e encarar essa velocidade como parte natural do setor e não como 
uma ameaça, é um diferencial para crescer com consistência, antecipar demandas 
do mercado e permanecer relevante em um cenário em constante de transforma-
ção. Por exemplo, o crescimento da frota de veículos eletrificados representa um 
novo impacto para as oficinas, pois esses modelos exigem capacitação específica 
e equipamentos diferenciados. Atento a esse movimento, o Sindirepa-SP desenvol-
veu recentemente uma norma ABNT para padronizar os procedimentos de reparo 
desse segmento, enquanto o SENAI já oferece treinamentos voltados aos profissio-
nais da reparação de veículos eletrificados, contribuindo para a qualificação e adap-
tação do setor às novas demandas tecnológicas. O Sindirepa-SP e SENAI têm várias 
iniciativas para o setor. Por outro lado, não podemos esquecer que os veículos a 
combustão interna e híbridos estão em constante evolução tecnológica também, e 
que permanecerão circulando por um longo tempo. Isso possibilita que os reparados 
continuem aperfeiçoando suas habilidades e oferecendo serviços especializados 
de qualidade. Além disso, é importante que as oficinas invistam em sua estrutura 
física, administrativa, em automatização de processos e na profissionalização das 
pessoas, acompanhando essa evolução do mercado. Para nós da Motorservice, isso 
representa uma grande oportunidade: desenvolver peças cada vez mais eficientes, 
confiáveis e alinhadas às novas demandas, ao mesmo tempo em que apoiamos 
oficinas e parceiros com a transferência de conhecimento, informação, treinamento 
e suporte técnico, incentivando uma melhor governança das suas operações. Quem 
entende essa dinâmica e se adapta com agilidade ganha competitividade, fortalece 
a relação com o mercado e se posiciona melhor para o futuro da mobilidade.
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PATRICIA MICOLAICIUNAS, 
GERENTE DE 
DESENVOLVIMENTO DE 
NEGÓCIOS E MARKETING - 
COBREQ/TMD FRICTION

VIVIANE FRAGATA,  
CEO DA HITECH

Quais impactos a Reforma Tributária 
poderá gerar em seus negócios e que 
medidas estão sendo adotadas para 
transformar essas mudanças em 
oportunidades?

A Reforma Tributária impacta diretamente a 
estrutura financeira dos negócios, exigindo revi-
são de preços, controle de créditos e gestão de 
caixa, especialmente em operações de margem 
ajustada. Na Hitech, a resposta tem sido ante-
cipar esses efeitos com reforço de controles, 
revisão contratual e investimento em sistemas 
que ampliem a visibilidade sobre custos, carga 
tributária e rentabilidade por cliente e canal. 
No médio prazo, a reforma tende a favorecer 
empresas financeiramente organizadas. Mais 
do que uma mudança fiscal, ela representa um 
teste de maturidade: quem estruturar processos 
e disciplinar a precificação atravessará o perío-
do de adaptação com vantagem competitiva.
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ALFREDO BASTOS JR, 
DIRETOR DE MARKETING 
DA MTE-THOMSON

ALCIDES ACERBIR NETO, 
PRESIDENTE DO SICAP E 
DIRETOR DA JAHU

Conforme pesquisa divulgada recentemente no setor, 
os reparadores buscam 5 atributos principais para a 
compra das peças, nessa ordem: qualidade, confiança 
na marca, garantia, ser uma peça genuína e preço. Como 
os distribuidores conseguirão enfrentar esse desafio, 
que são atributos naturais da indústria, incluindo no seu 
portifólio a marca própria?

Antes de incluir a marca própria no seu portfólio, o distribuidor 
tem que ter um planejamento estratégico bem definido e fazer 
um levantamento profundo do seu mercado. Com os dados em 
mãos, o checklist dos 5 atributos tem que ser validado.
Qualidade: Sem isso, não há recorrência.
Confiança: aqui a reputação do distribuidor é transferida à marca.
Garantia: ser ágil e não medir custos.
Peça genuína: ter as mesmas especificações e aplicabilidade.
Preço: tem que ser competitivo.
Portanto, com muito investimento, o distribuidor pode vencer 
esse desafio quando trata a marca própria como um ativo estra-
tégico de longo prazo, e não como uma solução oportunista de 
melhora da margem.
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JOHNNY BOZZA,  
CEO DA INDISA

FABRÍCIO SANTOS, 
DIRETOR DE VENDAS E 
MARKETING DA DANA

De que forma a IA pode destravar eficiência no Aftermarket Automotivo brasileiro 
— especialmente em integração de dados, previsão de demanda e diagnóstico — e 
qual é o obstáculo mais concreto que impede essa virada hoje?

A inteligência artificial já vem sendo utilizada pela Dana como uma ferramenta de apoio à 
eficiência no aftermarket, especialmente na integração de dados, na leitura de demanda e 
na organização de informações técnicas. Seu maior potencial, no entanto, está no impacto 
direto sobre o cliente e sobre a qualidade da relação ao longo da cadeia. No atendimento e 
no customer service, a IA pode acelerar respostas, organizar históricos, apoiar processos de 
garantia e padronizar informações técnicas — reduzindo ruídos, retrabalho e desentendimen-
tos. Ela não substitui o atendente nem o relacionamento humano, mas encurta caminhos, 
aumenta a assertividade e libera as equipes para decisões mais qualificadas. No campo da 
previsão de demanda e do diagnóstico, o uso de IA permite cruzar dados de vendas, aplica-
ção e comportamento do ponto de venda, trazendo mais previsibilidade e menos reação. 
Eficiência, aqui, significa menos ruptura, menos erro e mais confiança para distribuidores, 
oficinas e consumidores finais. O principal obstáculo para essa virada ainda é estrutural. O 
setor não está plenamente preparado. Há fragmentação de dados, pouca padronização e 
diferentes níveis de maturidade digital ao longo da cadeia. A tecnologia existe, mas o desa-
fio está em criar base, disciplina e integração. A Dana, assim como o aftermarket brasileiro, 
vive hoje um momento de letramento em IA. Somos usuários, estamos estudando, testando, 
aprendendo e evoluindo. A transformação não será imediata, mas será consistente. E quem 
começar agora, com responsabilidade e foco no cliente, terá vantagem real no médio prazo.
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ANA PAULA SOARES, 
DIRETORA DE VENDAS E 
MARKETING DA SABÓ

ANTONIO FIOLA, PRESIDENTE 
DO SINDIREPA-SP

De que forma o fabricante pode contribuir de maneira mais 
efetiva para apoiar o reparador no dia a dia da oficina? E 
quais são os canais mais eficientes para receber esse tipo 
de informação e suporte?

As partes de pós-venda e suporte técnico dos fabricantes devem ser 
ágeis ao oferecer atendimento aos reparadores que estão com o veícu-
lo nas oficinas para manutenção e precisam de uma solução rápida. 
Esse ponto é crucial para garantir serviço eficiente ao cliente, além de 
manter o fluxo de produção em dia. Outra iniciativa importante é a reali-
zação de treinamentos com dicas de aplicação, promovendo a atuali-
zação e capacitação dos profissionais. As fabricantes também podem 
destacar nas embalagens dos produtos informações sobre dicas de 
aplicação. As parcerias das fábricas com o Sindirepa-SP são muito 
produtivas e elevam o nível de conhecimento técnico, assim como 
estreitam relacionamento com os reparadores. O formato presencial 
ainda gera mais conexão e interação entre os  participantes ao passo 
que os formatos EADs e vídeos permitem alcance bem maior e são 
complementares para quem deseja se capacitar, uma opção prática 
e viável. Neste contexto, ter as duas opções é a melhor maneira de 
estar próximo dos reparadores e promover uma contínua jornada de 
conhecimento que acompanhe a evolução da tecnologia nos veículos.
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LUIS LIPAY, DIRETOR 
COMERCIAL DA DIVISÃO 
DE REPOSIÇÃO DO GRUPO 
RHEINMETALL

ANDRE INCERTI, DIRETOR 
DE NEGÓCIOS LINHA LEVE & 
EMEA DA FRASLE MOBILITY

No mundo do Aftermarket Automotivo, a pauta ESG já não é mais apenas uma 
tendência: virou parte da competitividade. Se boas práticas de governança, 
transparência, compliance e cuidado com pessoas estão redesenhando as 
relações entre fabricantes, distribuidores, varejos, retificas e oficinas, quais 
aspectos de governança você acredita que serão realmente determinantes 
para que o setor avance em profissionalização e continuidade, sem abrir mão 
daquela proximidade humana que sempre foi a alma do negócio?

Atualmente, a pauta ESG deixou de ser apenas um diferencial competitivo para se 
tornar um pilar essencial da sustentabilidade e da longevidade dos negócios no 
Aftermarket Automotivo. O avanço das práticas ESG é notável, refletindo-se em polí-
ticas e programas bem estruturados, como os adotados pela Frasle Mobility. Esse 
movimento consolida o compromisso das empresas com práticas responsáveis e 
contribui diretamente para a profissionalização do setor. Entre os aspectos de gover-
nança mais relevantes para garantir a continuidade e evolução do setor, destaca-se 
a transparência nas relações entre todos os elos da cadeia. O uso consciente da 
tecnologia, sempre pautado pela ética e pelo respeito, é fundamental para manter a 
essência humana dos negócios. Além disso, a profissionalização dos colaboradores 
é impulsionada pelas novas habilidades proporcionadas pela inteligência artificial 
(IA), que permite realizar análises de dados mais precisas, apoiar o desenvolvimen-
to de produtos, otimizar processos e elevar a performance operacional. Na visão da 
Frasle Mobility, a IA não substitui o conhecimento e a experiência já adquiridos pela 
equipe, mas expande e potencializa essas capacidades. Essa tecnologia fortalece a 
cultura de inovação da empresa e contribui para que ela permaneça na vanguarda 
do setor, antecipando tendências e liderando o mercado com soluções inovadoras. 
Apesar da tecnologia ser cada vez mais presente nas operações, ela não diminui 
o protagonismo dos profissionais e dos relacionamentos entre os integrantes da 
cadeia automotiva. Ao contrário, a tecnologia atua como um facilitador, reforçando 
e potencializando o trabalho humano, promovendo a transformação dos negócios 
de maneira sustentável e competitiva.
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ALESSANDRO VETORAZZI, 
DIRETOR-GERAL DA 
DPASCHOAL, E INDEPENDENT 
AFTERMARKET (IAM) NA 
STELLANTIS

VINÍCIUS ARAÚJO, GESTOR 
DO DEPARTAMENTO 
COMERCIAL DA NHM

Como atender à crescente demanda por diferentes 
tipos de veículos?

A executiva do Aftermarket Automotivo sorteada para respon-
der teve um imprevisto e não pode enviar sua opinião dentro 
do prazo de fechamento. Em respeito ao autor da pergunta, 
encaminhamos a questão a Vinícius Araújo, do time da Nhm - 
Novomeio Hub de Mídia.

No Aftermarket Automotivo, a crescente diversidade da frota 
exige das empresas uma gestão mais estratégica e orientada 
por dados. Para atender diferentes tipos de veículos sem elevar 
excessivamente o capital imobilizado, é fundamental adotar 
gestão de estoques baseada em giro, curva ABC e análise de 
frota circulante regional, priorizando itens de alta demanda e 
aplicações múltiplas. Parcerias mais integradas com fabrican-
tes e distribuidores, uso de catálogos eletrônicos e sistemas de 
identificação por chassi, além de políticas ágeis de reposição, 
reduzem erros e rupturas. No atendimento ao cliente, a capa-
citação da equipe e o uso intensivo de tecnologia aumentam 
a assertividade, enquanto alternativas como entregas rápidas, 
hubs regionais e estoques compartilhados ampliam a capaci-
dade de resposta sem comprometer a eficiência operacional.
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ALEXANDRE XAVIER, 
DIRETOR SUPERINTENDENTE 
DO IQA

CHRISTIAN NETO,  
CEO DA WEGA

Como solucionar os desafios relacionados 
com mão de obra atualmente, considerando 
disponibilidade, qualificação, atratividade do setor?

No Aftermarket Automotivo, os desafios de mão de obra 
exigem uma atuação integrada entre empresas, entida-
des e marcas. Para a disponibilidade, é essencial ampliar 
o funil de entrada, com parcerias com escolas técnicas, 
programas de formação acelerada e requalificação de 
profissionais de áreas correlatas. Quanto à qualificação, 
o investimento contínuo em treinamentos práticos, certi-
ficações e capacitação em novas tecnologias (diagnósti-
co eletrônico, veículos híbridos e elétricos) é decisivo para 
elevar a produtividade e reduzir retrabalho. Já a atrativi-
dade do setor passa por modernizar a imagem do after-
market: ambientes mais organizados, uso de tecnologia, 
planos de carreira claros, remuneração variável e valoriza-
ção do profissional técnico. Além disso, ações de comu-
nicação mostrando o setor como dinâmico, tecnológico e 
com oportunidades reais de crescimento ajudam a atrair 
jovens talentos e reter os profissionais experientes.
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RANIERI LEITÃO, 
PRESIDENTE DO 
SINCOPEÇAS BRASIL

BRUNO GOMES, DIRETOR DE 
VENDAS DA NAKATA

Sabemos que a base do nosso setor automotivo independente são as 
oficinas mecânicas. Sabemos também que os nossos profissionais 
da mecânica automotiva do Brasil não conseguem acompanhar os 
avanços da tecnologia automotiva como gostariam ou desejariam. Você, 
Indústria de autopeças sediada no Brasil, já planejou (verdadeiramente) 
para 2026 a programação de cursos e palestras técnicas para as oficinas 
do nosso país?

A Nakata, ao longo de sua trajetória, sempre manteve uma relação próxima e 
consistente com os profissionais do setor automotivo, reconhecendo que o desen-
volvimento contínuo da mão de obra é essencial para a evolução e o fortaleci-
mento do mercado. Para 2026, o plano de ações já está estruturado e contempla 
uma programação sólida e abrangente de treinamentos técnicos presenciais, que 
serão realizados em diversas regiões do Brasil. O objetivo é promover atualiza-
ção constante, alinhada às novas demandas, tecnologias e complexidades dos 
veículos atuais, contribuindo diretamente para a qualificação dos profissionais 
das oficinas. Paralelamente, a Nakata mantém investimentos contínuos em seus 
canais digitais, ampliando o acesso ao conhecimento técnico de forma prática 
e democrática. O perfil no Instagram “Feras da Oficina” é hoje o maior canal do 
segmento no país, reunindo conteúdos relevantes, didáticos e atualizados. Essa 
estratégia é complementada pelo blog institucional, pela produção de e-books 
técnicos e pelo canal no YouTube, que oferece séries exclusivas sobre manuten-
ção, aplicação de produtos, gestão e vendas. Com o objetivo de ampliar ainda mais 
o alcance da capacitação, a Nakata também desenvolveu cursos na modalidade 
EAD, com certificação, voltados à formação técnica e comercial dos profissio-
nais. Esses cursos estão disponíveis na plataforma Auto Experts – Área Capa-
cita, que reúne, além da Nakata, outras marcas da Frasle Mobility, como Fras-le, 
Fremax e Controil. A plataforma também disponibiliza catálogos e informações 
técnicas fundamentais para o dia a dia dos reparadores. Dentro do EAD Experts, 
a Nakata oferece cursos como Transmissão Linha Leve, Amortecedores, Suspen-
são, Direção Linha Leve e Consultor de Vendas, todos desenvolvidos com foco 
em qualidade, aplicabilidade prática e atualização tecnológica. Essas iniciativas 
reforçam o compromisso genuíno da Nakata com a capacitação dos mecânicos, 
contribuindo diretamente para a evolução profissional das oficinas e para o forta-
lecimento sustentável do mercado de reposição no Brasil.
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Diversificação crescente da frota aumenta pressão sobre a logística da distribuição 

Presente em cerca de 30 países, 
a GiPA é uma das organizações 
mais relevantes e tradicionais do 
Aftermarket Automotivo global. 
No fim do ano passado, seu 
braço brasileiro completou um 
quarto de século no país e come-
morou a data com a realização 
do 1º Simpósio GiPA LATAM 
Aftermarket, em São Paulo.
Mais do que um simples aniver-
sário, o marco de 25 anos coin-
cidiu com um momento em que 
o Brasil tem ganhado protagonis-
mo estratégico dentro da orga-
nização. Em entrevista exclusiva 
ao Aftermarket Automotivo, seu 
diretor-geral no país, o francês 
Laurent Guerinaud, avalia que 
esse movimento reflete uma 

mudança estrutural na forma 
como as empresas locais passa-
ram a encarar o uso de dados e 
inteligência de mercado. Segun-
do ele, esse protagonismo tem 
sido impulsionado pelo amadu-
recimento das próprias empre-
sas brasileiras, que têm ampliado 
significativamente seus investi-
mentos em informação estraté-
gica nos últimos anos.
“O mercado brasileiro está 
entrando agora em uma fase 
de maior maturidade. Muitos 
dos nossos clientes já utiliza-
vam dados de forma intensa na 
Europa e passaram a perceber 
que precisavam do mesmo nível 
de informação no Brasil para 
continuar competitivos”, afirma.

O protagonismo brasileiro no 
tabuleiro internacional não 
surpreende. Afinal, é exatamen-
te isso o que os números indi-
cam. De acordo com a GiPA, o 
Brasil é o 4º maior mercado do 
aftermarket automotivo mundial, 
representando uma fatia relevan-
te de um setor que movimenta 
quase US$ 1 trilhão globalmente.

Diversificação

Embora a maior qualificação 
dos profissionais e o trabalho 
desenvolvido por entidades 
como a Aliança Aftermarket 
Automotivo tenham contribuí-
do para o amadurecimento 
dos players da reposição que 

atuam no país, é preciso reco-
nhecer que esse movimento foi 
impulsionado, sobretudo, por 
necessidade.
Na avaliação de Laurent Gueri-
naud, a crescente diversificação 
da frota brasileira tem imposto 
novos desafios operacionais ao 
aftermarket, especialmente para 
distribuidores e oficinas inde-
pendentes. “Há 10 ou 15 anos, 
quando um carro entrava na 
oficina, nove em cada dez eram 
de quatro marcas tradicionais. 
Hoje isso mudou completamen-
te. O reparador se depara com 
uma variedade muito maior de 
veículos e precisa ter acesso a 
uma gama muito mais ampla de 
peças”, afirma.

Diretor Geral da GiPA destaca amadurecimento estratégico 
do aftermarket brasileiro
Segundo Laurent Guerinaud, evolução foi impulsionada pela diversificação da frota do país e principal 
vetor na próxima década será convivência simultânea com múltiplas marcas, plataformas, motores e 
perfis de veículos
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Dados da GiPA ajudam a 
dimensionar essa mudança. 
Até cerca de 15 anos atrás, 
quatro marcas concentra-
vam aproximadamente 90% 
do parque circulante brasilei-
ro. Hoje, esse percentual caiu 
para algo em torno de 70%, 
com crescimento acelerado 
da participação de fabrican-
tes que antes tinham presen-
ça marginal no mercado.
Na prática, esse movimento 
se traduz em uma explosão no 
número de SKUs necessários 
para atender o parque circulan-
te. Com mais marcas, platafor-
mas, motorizações e níveis de 
tecnologia convivendo simul-
taneamente, manter estoques 
amplos e padronizados tornou-
-se inviável na ponta da cadeia, 
sobretudo para oficinas inde-
pendentes. “É muito mais difí-
cil para o reparador manter um 
estoque tão variado. Se ele não 
tem a peça, precisa que o distri-
buidor tenha esse estoque ou 
consiga entregar com maior 
velocidade”, afirma Guerinaud.
Esse cenário desloca parte rele-
vante da complexidade opera-
cional para a logística e para a 
distribuição, que passa a exer-
cer um papel cada vez mais 
estratégico no funcionamento 
do aftermarket. Neste contex-
to, capilaridade, disponibilida-
de, atendimento e agilidade na 
entrega tornam-se fatores críti-
cos de competitividade em um 
ambiente marcado pela frag-
mentação do parque.

Peculiaridades

Outro fator que exige um 
nível ainda maior de sofistica-
ção nos dados utilizados por 

multinacionais que operam 
no Brasil é a singularidade do 
mercado local. Segundo a GiPA, 
mais de 75% da frota brasileira 
é composta por veículos flex, 
uma característica praticamente 
inexistente em outros grandes 
mercados automotivos e que 
influencia diretamente padrões 
de manutenção, consumo 
de peças e ciclos de troca. “O 
Brasil tem uma especificidade 
muito forte. Mais de três quar-
tos do parque são flex, o que 
não existe em nenhum outro 
país. Isso faz com que a dinâ-
mica do aftermarket aqui seja 
diferente e precise ser analisa-
da com ferramentas próprias”, 
explica Guerinaud.
Essa singularidade também se 
reflete na forma como a eletri-
ficação tende a evoluir no país. 
O perfil da matriz energética 
e dos modais de transporte 
brasileiros faz com que a tran-
sição para veículos híbridos e 
elétricos siga um ritmo distinto 
daquele observado em merca-
dos europeus ou asiáticos.
Nesse sentido, Guerinaud avalia 
que, mantido o ritmo atual de 
crescimento, o impacto da 
eletrificação sobre o aftermar-
ket seguirá limitado no curto e 
médio prazos. “Se a participa-
ção dos eletrificados crescer 
cerca de um ponto percentual 
por ano, em dez anos eles ainda 
representariam menos de 10% 
do parque circulante”, afirma.
Como resultado, o principal 
vetor de complexidade do after-
market brasileiro na próxima 
década não será uma ruptu-
ra tecnológica abrupta, mas a 
convivência simultânea com 
múltiplas marcas, plataformas, 
motores e perfis de veículos.

Polo representado pelo Brasil vai além 
dos limites do país
A economia mundial passa por uma transição marcada 
por forças opostas. De um lado, o avanço de posições 
mais protecionistas, como a dos Estados Unidos, que 
sob o discurso do “America First” têm adotado tarifas e 
barreiras comerciais. De outro, ganham força movimentos 
de aproximação entre blocos regionais, dinâmica que teve no 
acordo recém-assinado entre Mercosul e União Europeia um 
de seus marcos mais relevantes.
Quando se observa o estado atual do aftermarket brasileiro, 
o cenário se aproxima mais do segundo movimento do que 
do primeiro. Isso porque o país passou a ser analisado, cada 
vez mais, como parte de uma lógica regional integrada, e não 
apenas como um mercado isolado dentro das estratégias 
globais das empresas do setor.
Segundo Laurent Guerinaud, essa mudança ficou evidente 
na forma como os próprios clientes da GiPA passaram a 
estruturar suas decisões na América Latina. Operações que 
antes atuavam de maneira fragmentada hoje buscam maior 
coordenação entre mercados como Brasil, México, Argentina e 
Chile. “Antes, muitos clientes assinavam estudos em um ou dois 
países e havia pouca comunicação interna entre as equipes. 
Hoje, existe uma presença muito mais regional, com muito mais 
troca entre os países”, afirma.
Nesse contexto, o Brasil tende a assumir um papel central 
dentro do bloco latino-americano, tanto pelo tamanho do 
seu parque circulante quanto pelo grau de complexidade do 
seu aftermarket. Para Guerinaud, essa centralidade amplia a 
necessidade de dados comparáveis e de leituras integradas 
entre os diferentes mercados da região. “Quando os clientes 
passam a trabalhar de forma regional, eles precisam entender 
as diferenças e as semelhanças entre os países. Isso aumenta 
muito a demanda por dados que permitam comparação e 
leitura estratégica”, diz.
No campo da inteligência de mercado, esse movimento 
reforça a percepção de que decisões locais passaram a ser 
influenciadas por uma visão regional mais ampla. Informações 
sobre comportamento do motorista, canais de manutenção, 
estrutura da distribuição e dinâmica da frota deixam de 
servir apenas ao mercado brasileiro e passam a alimentar 
estratégias para toda a América Latina.
Além disso, o amadurecimento do Brasil em termos de uso 
de dados tende a irradiar efeitos para outros países da região, 
fazendo com que o mercado brasileiro funcione como uma 
espécie de laboratório para práticas, metodologias e modelos 
de análise que depois são replicados em outros contextos 
latino-americanos.
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Grande parte das associações 
empresariais da UE conside-
rou um marco histórico a 
assinatura do Acordo Comer-
cial entre a União Europeia e 
o Mercosul, criando o maior 
bloco comercial do mundo. 
As empresas europeias — 
representadas por mais de 
28 associações de uma ampla 
variedade de setores — acolhe-
ram calorosamente essa assi-
natura. Segundo comunicado 
conjunto, “ela envia um sinal 
forte e oportuno de que a 
União Europeia permanece 
aberta e comprometida com o 
comércio global baseado em 
regras. Em um momento de 
incerteza global, este acordo 
é um importante impulsiona-
dor do crescimento. Ao abrir o 
acesso a mais de 270 milhões 
de consumidores por meio 
da eliminação de barreiras 
comerciais e da remoção de 
tarifas sobre mais de 90% das 
exportações da UE, o acordo 
oferece o impulso de que as 
empresas europeias preci-
sam para exportar, investir e 
crescer, além de diversificar 

suas cadeias de suprimento, 
obtendo produtos essenciais 
e matérias-primas do Merco-
sul. Até 2040, de acordo com 
os cálculos da Diretoria-Ge-
ral de Comércio (DG Trade), 
o acordo deverá acrescentar 
77,6 bilhões de euros ao PIB 
da União Europeia, resultan-
do em um aumento de 39% 

nas exportações da UE para 
o Mercosul.
Com o acordo agora assina-
do, a responsabilidade passa 
claramente para o Parla-
mento Europeu, no sentido 
de garantir uma ratificação 
rápida. Por isso, conclama-
mos os membros do Parla-
mento Europeu a concederem 

seu consentimento e permitir 
que o motor do crescimento 
econômico e da prosperidade 
da Europa seja ligado e avance 
de forma decisiva. Após mais 
de 25 anos de negociações, 
finalmente estamos próxi-
mos da linha de chegada. Não 
podemos nos dar ao luxo de 
esperar mais”.

A presidente da Comissão Europeia, Ursula van der Leyen, se encontrou com Lula antes de seguir para o Paraguai, onde foi 
assinado o acordo 
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Associações empresariais europeias celebram a assinatura 
do Acordo de Livre Comércio UE / Mercosul

O último relatório da AFAC – a 
associação de fabricantes de 
componentes automotivos da 
Argentina – sobre o comércio 
exterior de autopeças mostra 
um resultado da balança 
comercial com déficit de US$ 
9,04 bilhões nos primeiros 11 

meses de 2025, ampliando o 
saldo negativo em 5,9% em 
relação ao mesmo período 
de 2024.
As exportações, por sua vez, 
cresceram 1,6%, encerrando o 
período analisado em US$ 1,211 
bilhão. Já as importações de 

autopeças aumentaram 5,4% na 
comparação anual, alcançando 
US$ 10,25 bilhões no período 
de janeiro a novembro de 2025, 
enquanto a produção de veícu-
los recuou 0,9% na mesma base 
de comparação.
Esse resultado desigual pode 

ser explicado pelo aumento 
das importações de autopeças, 
impulsionado pela forte entrada 
de bens provenientes da Ásia 
destinados ao mercado de repo-
sição, assim como por compo-
nentes para novos modelos com 
baixo nível de integração local.

Cresce déficit na balança argentina de autopeças

Por Redação NovomeioINTERNACIONAL
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O Pacote Automotivo recém-
-anunciado pela Comissão 
Europeia dá um primeiro passo 
positivo em direção à neutralida-
de tecnológica. No entanto, de 
forma geral, as medidas propos-
tas são excessivamente comple-
xas, não fazem o suficiente para 
enfrentar a crise do setor auto-
motivo e falham em proteger 
a produção e os empregos na 
Europa diante da concorrência 
internacional. Preocupações 
críticas levantadas pela indústria 
fornecedora automotiva perma-
necem sem resposta.
O pacote abre possibilidades 
para que híbridos plug-in, veícu-
los com extensor de autonomia 
e veículos com motor a combus-
tão interna (ICE) continuem 
fazendo parte do cenário auto-
motivo além de 2035. Ele ajusta 
a meta climática de neutralida-
de total de CO₂ para 90% no 
mesmo ano. Os 10% restantes 
só são flexibilizados se forem 
compensados por meio do uso 
de aço de baixo carbono, e-fuels 
ou biocombustíveis. Isso repre-
senta um passo construtivo à 
frente e está alinhado aos obje-
tivos climáticos da UE — mas 
também é uma solução comple-
xa e potencialmente onerosa.
A meta reduzida restrin-
ge os agentes de mercado e 
limita a flexibilidade de que 
muitos fornecedores automo-
tivos necessitam. Na prática, 
apenas um pequeno grupo de 
empresas se beneficiará dessa 
margem adicional. Além disso, 
as disposições de “Made in EU” 
na revisão do Regulamento de 

CO₂ aplicam-se exclusivamente 
a veículos pequenos de emis-
são zero, o que significa que 
seu impacto geral será limita-
do e inadequado para garantir 
que a produção permaneça na 
Europa — um interesse funda-
mental para vários Estados-
-membros da UE.
“O pacote reafirma a ambição 
climática de longo prazo da 
Europa para o transporte rodo-
viário, mas, com sua abundân-
cia de obrigações detalhadas, 
corre o risco de criar comple-
xidade, custos adicionais e fica 
aquém de traçar um caminho 
para uma transformação realis-
ta”, afirmou Benjamin Krieger, 
secretário-geral da CLEPA, a 
Associação Europeia de Forne-
cedores Automotivos. “Embora 
metas ambiciosas de frota e 
políticas de conteúdo local refli-
tam um forte desejo de acele-
rar a eletrificação e fortalecer a 
resiliência, tais medidas perdem 
eficácia sem trajetórias claras e 
tecnologicamente neutras. Em 
vez de fomentar a competiti-
vidade, elas correm o risco de 
estreitar oportunidades e minar 
a capacidade da Europa de lide-
rar a corrida automotiva global.”
A cadeia de suprimentos auto-
motiva da Europa enfrenta uma 
pressão crescente da concor-
rência global, e a CLEPA defende 
políticas robustas de conteúdo 
local para proteger empregos 
e investimentos. "Sem ação, 
até 650 mil empregos pode-
rão estar em risco até 2035 
em decorrência da deslocaliza-
ção da cadeia de suprimentos. 

Manter linhas de montagem em operação na Europa vem se tornando um desafio 
para o continente
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Pacote Automotivo da UE avança no debate, mas deixa 
questões críticas da indústria sem solução

Instamos a Comissão a alinhar 
as regras climáticas com salva-
guardas industriais, garantindo 
que a Europa permaneça líder 
em mobilidade sustentável ao 
mesmo tempo em que protege 
sua base manufatureira".
Paralelamente, um marco 
regulatório tecnologicamente 
neutro, que reconheça plena-
mente o papel da eletrificação, 
dos híbridos e dos combustí-
veis renováveis no alcance da 
neutralidade climática, é essen-
cial para assegurar padrões de 
emissões de CO₂ que ajudem a 
cumprir os objetivos ambientais 
sem comprometer a competiti-
vidade nem a liberdade de esco-
lha do consumidor.
A CLEPA saúda os incentivos 
para acelerar a adoção de veícu-
los de emissão zero em frotas 
corporativas, ao mesmo tempo 

em que alerta contra manda-
tos rígidos que possam prejudi-
car a competitividade industrial. 
Limitar o conteúdo local euro-
peu apenas aos veículos que 
se beneficiam de apoio finan-
ceiro público reduz novamente 
o impacto dessa medida.
Esperávamos mais da Comis-
são Europeia, considerando o 
apoio significativo no Parla-
mento Europeu e no Conse-
lho a uma abordagem mais 
ousada. Aguardamos com 
expectativa a continuidade do 
diálogo, mapeando soluções 
que ajudem a proteger empre-
gos e competitividade no 
setor automotivo. A ambição 
climática precisa ser equili-
brada com a resiliência indus-
trial, assegurando o papel da 
Europa na mobilidade susten-
tável”, diz a CLEPA.
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A fabricante alemã de siste-
mas de travamento automoti-
vo Kiekert AG declarou falência 
após ter construído uma histó-
ria de nada menos que 168 
anos de atuação em diferen-
tes mercados globais e várias 
montadoras. O desfecho se 
dá após um longo período de 
enfrentamento às dificulda-
des financeiras impostas pela 
desafiadora conjuntura que os 
fornecedores europeus vêm 

enfrentando nos últimos anos. 
Entre os principais fatores 
responsáveis pela quebra 
da empresa estão a falta de 
aporte de capital, a queda nas 
vendas de veículos novos na 
Europa desde a pandemia, polí-
ticas governamentais de tarifa-
ção de autopeças e barreiras 
competitivas impostas a 
grupos que contam com parti-
cipação chinesa. 
O caso da Kiekert ilustra a 

crescente preocupação das 
indústrias europeias com o 
futuro dos negócios. Segundo 
dados da CLEPA, nos últimos 
dois anos o setor já perdeu 104 
mil postos de trabalho, o que 
configura uma crise sem prece-
dentes. O mercado de veícu-
los na União Europeia também 
vem sofrendo com a invasão 
dos carros elétricos chineses, 
que compensam o desconheci-
mento das marcas com preços 

atrativos e muita tecnologia 
embarcada. A própria legisla-
ção que prevê a transição para 
a mobilidade elétrica a partir de 
2035 também não ajuda, uma 
vez que muitos componentes 
necessários aos automóveis 
a combustão deixam de exis-
tir nos carros elétricos, afetan-
do diversas indústrias. Caso o 
cenário não seja revertido, até 
2030 nada menos que 350 mil 
empregos podem ser extintos.

Indústria alemã de 168 anos declara falência

INTERNACIONAL

Os fabricantes chineses de auto-
peças vêm conquistando espaço 
cada vez maior no comércio 
global e colocando pressão 
sobre os fornecedores locais. A 
Xusheng acaba de anunciar um 
contrato de grande porte com 
uma montadora norte-america-
na, que envolve encomendas de 
autopeças no valor aproximado 
de US$ 1,1 bilhão. O acordo refor-
ça a posição da empresa asiáti-
ca como fornecedora estratégica 
no cenário global da indústria 
automotiva e evidencia, mais 
uma vez, a interdependência das 
cadeias produtivas entre China e 

Estados Unidos, mesmo em um 
contexto de tensões geopolíticas 
e comerciais. O nome da monta-
dora não foi revelado.
As encomendas abrangem prin-
cipalmente componentes estru-
turais em alumínio, segmento 
em que a Xusheng vem amplian-
do investimentos em capacidade 
produtiva e tecnologia. Os forne-
cimentos estão ligados a progra-
mas de veículos de nova geração, 
com foco em eficiência energé-
tica, redução de peso e cumpri-
mento de padrões cada vez mais 
rigorosos de emissões — fato-
res-chave tanto para veículos 

eletrificados quanto para mode-
los a combustão mais eficientes.
Para a montadora norte-ameri-
cana, o contrato garante escala, 
previsibilidade de suprimento e 
acesso a soluções de engenha-
ria competitivas em custo, algo 
crucial em um mercado pressio-
nado por margens mais estreitas 
e pela necessidade de investir 
simultaneamente em eletrifica-
ção, software e conectividade. Já 
para a Xusheng, o negócio repre-
senta visibilidade de longo prazo, 
fortalecimento de sua carteira de 
clientes globais e maior exposi-
ção ao mercado automotivo dos 

Estados Unidos.
O anúncio também lança luz 
sobre um movimento mais 
amplo do setor: apesar de discur-
sos de “reshoring” e regiona-
lização da produção, grandes 
montadoras continuam recor-
rendo a fornecedores chineses 
para componentes críticos, em 
função do domínio tecnológico, 
da escala industrial e da compe-
titividade de preços. No fim, o 
contrato de US$ 1,1 bilhão sina-
liza que, no automotivo global, 
pragmatismo industrial segue 
falando mais alto do que barrei-
ras políticas.

Chinesa Xusheng anuncia contrato de US$ 1 bilhão com 
montadora dos EUA
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Oficinas alemãs ganham meios legais para acessar informações necessárias à realização dos reparos

O ano de 2026 começou com 
mais um passo importan-
te rumo à implementação 
do Right to Repair (Direito ao 
Reparo) na Alemanha ao avan-
çar no processo de transpo-
sição nacional da Diretiva 
Europeia de Direito ao Repara-
dor (EU Right to Repair Directi-
ve). A movimentação insere o 
país entre os primeiros grandes 
mercados da União Europeia a 
definir prazos, escopo e meca-
nismos práticos de aplicação 
das novas regras.
O marco legal europeu foi 
aprovado em 2024, mas a 
aplicação depende da adoção 
formal por cada estado-mem-
bro. No caso alemão, o gover-
no federal confirmou que a 

legislação nacional deverá 
estar plenamente operacio-
nal até 31 de julho de 2026, 
conforme o cronograma 
previsto pela diretiva.
Na formulação europeia, o 
Right to Repair não se limita à 
permissão genérica de reparar 
produtos. Ele estabelece obri-
gações legais claras aos fabri-
cantes (OEMs), com foco em: 
disponibilidade de reparo como 
alternativa à substituição; 
acesso a peças, ferramentas 
e informações técnicas; trans-
parência de preços e prazos; 
extensão da vida útil de produ-
tos complexos.
É importante esclarecer que os 
avanços legislatórios não esta-
belecem que as montadoras 

estarão obrigadas a ceder 
informações gratuitas ao 
aftermarket nem que haverá 
liberação irrestrita de softwa-
re proprietário ou códigos de 
segurança críticos. Da mesma 
forma, não serão eliminados 
sistemas de proteções contra 
adulteração ou segurança 
veicular. Na prática, o direito ao 
reparo não elimina a proprieda-
de intelectual, mas restringe o 
uso de barreiras artificiais que 
impeçam reparos legítimos 
conforme a liberdade de esco-
lha do consumidor.
O avanço do Right to Repair 
na Alemanha marca uma 
virada regulatória relevante 
para o Aftermarket Automoti-
vo europeu. Não se trata mais 

de um debate conceitual, mas 
de um processo jurídico em 
implementação, com prazos 
definidos e impactos opera-
cionais claros.
Até julho de 2026, o setor auto-
motivo europeu deverá convi-
ver com novas obrigações de 
acesso, transparência e repara-
bilidade, redesenhando a rela-
ção entre fabricantes, oficinas e 
consumidores — um movimen-
to com potencial de influenciar 
o aftermarket global.
Com a diretiva aprovada, cabe 
agora às montadoras traba-
lhar pela adequação às novas 
exigências. No entanto, ainda 
há regulações a definir: as dire-
trizes de implementação não 
foram concluídas.

Alemanha avança na implementação do Right to Repair 

INTERNACIONAL

Nova legislação consolida direito ao reparo e impõe obrigações adicionais aos fabricantes de veículos 
com vigência a partir de julho
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Paralelos

Com a Alemanha avançando na 
transposição do Right to Repair, 
o debate regulatório no Aftermar-
ket Automotivo europeu entra em 
uma nova fase concreta, marcada 
por diferenças nacionais de imple-
mentação, impactos operacio-
nais para oficinas e distribuidores 
e ajustes visíveis nas estratégias 
dos fabricantes.

Embora a Diretiva Europeia seja 
comum a todos os Estados-mem-
bros, sua aplicação prática ocorre 
em ritmos distintos. Se na Alema-
nha o texto-base de transposição 
está definido e fabricantes, asso-
ciações técnicas e entidades de 
consumidores estão diretamen-
te envolvidos no processo que se 
completará em 31 de julho, outros 
países ainda avançam a passos 
mais lentos.
Na França, o debate se encontra 
em estágio intermediário, com a 
existência de algumas obrigações 
locais de informação, mas com 
velocidade reduzida na transposi-
ção da diretiva europeia no recorte 
específico automotivo. Já na Itália, 
país com forte fragmentação do 
mercado de reposição e muita 
informalidade, o Right to Repair 
permanece em estágio inicial, com 
processo legislativo ainda em fase 
preparatória. Em estágio interme-
diário vem a Espanha, país em que 
as discussões são concentradas 
em associações setoriais e com 
baixa consolidação normativa até 
janeiro de 2026.
Apesar das diferenças, de uma 
forma ou de outra todos os 
membros da União Europeia 
convergem para maior abertura 
ao reparo fora da rede autorizada.

De acordo com comunicações oficiais e 
documentos regulatórios em circulação 
pública neste início de 2026, a Alemanha 
avançou nos seguintes pontos:
Obrigação de oferta de reparo
Fabricantes passam a ser obrigados a oferecer reparo viável 
para determinados componentes e sistemas, sempre que 
tecnicamente possível, mesmo após o término da garantia 
legal. Isso reduz a prática de:

•	 substituição compulsória de conjuntos completos
•	 descarte antecipado de módulos reparáveis

Acesso ampliado a peças e informações técnicas
A legislação alemã confirma o direito de oficinas 
independentes e reparadores profissionais acessarem:

•	 peças originais ou equivalentes
•	 documentação técnica necessária ao reparo
•	 instruções de desmontagem, montagem e testes

Transparência de custos e prazos
Condições para que o consumidor compare reparo e 
substituição das peças de forma objetiva. Fabricantes 
deverão informar previamente:

•	 custo estimado do reparo
•	 tempo necessário
•	 disponibilidade de peças

Prazo formal de entrada em vigor
A Alemanha confirmou 31 de julho de 2026 como data-
limite para a plena vigência das regras, respeitando o 
período de adaptação concedido pela União Europeia aos 
estados-membros. Até lá:

•	 fabricantes devem adaptar processos
•	 canais de informação técnica devem ser estruturados
•	 contratos e políticas de pós-venda precisam ser revistos

A reação das montadoras
As restrições de acesso dos reparadores independentes aos sistemas eletrônicos veiculares e informações técnicas 
necessárias para os procedimentos de manutenção e reparo vêm sendo utilizadas pelos fabricantes de veículos como um 
valioso ativo para manter os clientes presos às suas redes autorizadas.
Na Europa, no entanto, o avanço do debate envolvendo o Right to Repair vem promovendo um amadurecimento tanto destas 
indústrias quanto do próprio Aftermarket na busca por soluções que possam equilibrar todos os interesses envolvidos.
Ao contrário da expectativa inicial, as montadores não têm reagido com bloqueios frontais ao acesso, mas com reorganização 
estratégica. Entre as ações com chancela OEM estão a criação de portais técnicos pagos, disponibilizando informação técnica, 
modelos de assinatura e acesso temporário para oficinas independentes. A monetização dos dados é vista como tendência 
irreversível. Outra atitude crescente é a separação entre hardware, software e serviço: peça física com acesso ampliado, 
software e funções críticas sob controle, garantindo segurança veicular, compliance e vantagem competitiva.
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A pesquisa VIES compa-
ra o desempenho mensal do 
abastecimento, preço, venda 
e compra no varejo de autope-
ças, tomando como referência 
o mesmo mês em anos ante-
riores. Esta edição inaugura a 
pesquisa para o ano de 2026 
com os resultados de janeiro 
de 2022 a 2026

BRASIL

O indicador de abastecimen-
to mostra melhora significati-
va em relação a 2022, quando 
a queda era mais intensa 
(-13,20%), passando para 
patamares menos negativos 
entre 2023 e 2026. Apesar das 
oscilações, no geral é obser-
vada redução dos gargalos e 
maior normalização da oferta. 

Já os preços apresentam 
tendência de desaceleração 
no período, caindo de 4,94% 
em 2022 para 2,32% em 2026, 
ainda que com um repique em 
2025 (3,87%).
Tanto vendas quanto compras 
seguem em níveis negati-
vos ao longo de quase todo 
o período, com recupera-
ção apenas pontual em 2025 
(vendas em 0,02%). Em 2026, 
os dois indicadores voltam 
a recuar, o que sugere que, 
apesar de avanços no abaste-
cimento e redução na sensa-
ção de aumento dos preços, 
o mercado ainda enfrenta 
dificuldades para retomar um 
ritmo mais forte de consumo 
e reposição de estoques. 
Mas a análise ANOVA mostra 
que somente abastecimento 

e preço surgem com pelo 
menos 5% de significân-
cia. Logo, o cenário sugere 
melhora estrutural no abas-
tecimento e nos preços, mas 
uma demanda estável nos 
últimos anos.

NORTE

O abastecimento parte de um 
quadro bastante crítico em 
2022 (-16,96%), mas apresen-
ta melhora relevante ao longo 
do período, apesar de osci-
lações em 2024 e 2025. Em 
2026, o recuo é bem menor 
(-4,44%), indicando avanço 
na normalização da oferta, 
ainda que mais instável do 
que nas outras regiões. Os 
preços mostram forte vola-
tilidade: após desaceleração 

em 2023, há um salto expres-
sivo em 2025 (12,03%), segui-
do de novo arrefecimento em 
2026 (2,33).
As vendas saem de forte 
retração em 2022 para cres-
cimento em 2023 e 2024, 
mas voltam a cair em 2025 
e permanecem negativas em 
2026. As compras seguem 
padrão ainda mais instável, 
com quedas intensas em 
2022 e 2025, intercaladas por 
breves recuperações. 
A ANOVA indicou que abaste-
cimento e compras apresenta-
ram diferenças significativas. 
Já os preços e vendas não 
mostraram variação esta-
tisticamente relevante, o 
que sugere estabilidade nas 
percepções dos varejistas 
quanto a esses indicadores.

Janeiro de 2022 a 2026VIES

Fonte: After.Lab Fonte: After.Lab
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NORDESTE

O abastecimento apresen-
ta melhora expressiva ao 
longo do período, saindo 
de um quadro restritivo em 
2022 (-16,21%) para recuos 
bem mais moderados em 
2025 (-3,62%). Em 2026 há 
leve piora (-4,63%), mas o 
nível ainda é muito inferior ao 
observado no início da série, 
indicando normalização da 
oferta. Os preços também 
mostram tendência de desa-
celeração, com forte queda 
entre 2022 e 2023, embora 
haja um repique em 2025 
(5,27%), seguido de novo arre-
fecimento em 2026 (2,01%).
As vendas, por sua vez, saem 
de quedas muito intensas em 
2022 e 2023 para crescimento 
significativo em 2025 (4,25%), 
mantendo variação positiva 
em 2026 (0,58%). As compras 
acompanham esse movimen-
to de forma mais lenta, com 
reduções cada vez menores 
ao longo do período, pratica-
mente estabilizando em 2026 
(-0,12%). 

A anál ise de variância 
(ANOVA) revelou que abas-
tecimento, preço e vendas 
tiveram mudanças estatisti-
camente significativas. Em 
contraponto, as flutuações 
nas compras não apresenta-
ram significância estatística.

CENTRO-OESTE

O abastecimento na região 
Centro-Oeste apresenta uma 
melhora gradual ao longo 
do período, com queda mais 
intensa em 2022 (-12,86%) 
e recuos progressivamente 
menores até 2026 (-4,67%), 
indicando avanço na normali-
zação da oferta. Por sua vez, 
os preços seguem trajetória 
oposta: após relativa esta-
bilidade entre 2022 e 2024, 
a variação se intensifica em 
2025 (5,59%) e 2026 (6,30%).
A demanda mostra compor-
tamento bastante volátil. As 
vendas alternam entre retra-
ção e crescimento, com 
destaque para 2025 (2,77%), 
mas voltam a cair em 2026 
(-1,46%). As compras seguem 

padrão semelhante, permane-
cendo próximas de zero entre 
2023 e 2025, antes de registrar 
forte queda em 2026 (-5,23%). 
A ANOVA apontou que, apesar 
dessas variações, todas as 
variáveis se mantiveram está-
veis ao longo dos anos, dada 
a não significância estatística.

SUDESTE

O abastecimento apresen-
ta melhora em relação a 
2022, quando a queda foi 
mais intensa (-12,28%), mas 
segue com forte instabilida-
de ao longo do período. Após 
avanços em 2023, o indica-
dor volta a cair em 2024 e 
2025, antes de registrar nova 
melhora parcial em 2026 
(-6,16%). Apesar dessa osci-
lação, o patamar permanece 
menos crítico do que no início 
da série. Os preços mostram 
trajetória de desaceleração 
contínua, saindo de 4,35% em 
2022 para 2,02% em 2026.
A demanda, entretanto, 
permanece fragilizada. As 
vendas registram quedas 

consecutivas em todo o perío-
do, com intensificação em 
2026 (-3,90%). As compras 
acompanham esse movi-
mento, com recuos cada 
vez menores até 2025, mas 
voltando a cair em 2026. 
A anál ise de var iância 
(ANOVA) aponta que as 
mudanças em abastecimen-
to e preço foram estatisti-
camente significativas. Já 
as vendas e compras não 
apresentaram diferença rele-
vante, ou seja, apesar das 
oscilações pontuais, esses 
indicadores se mantiveram 
relativamente estáveis no 
período.

SUL

O abastecimento no Sul apre-
senta melhora consisten-
te ao longo do período, com 
queda mais intensa em 2022 
(-11,98%) e recuos progressi-
vamente menores até 2026 
(-3,61%), apesar de pequena 
oscilação em 2025. Os preços 
mostram trajetória de desace-
leração, com variações mais 

Fonte: After.Lab Fonte: After.Lab
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contidas a partir de 2024, 
embora com leves repiques 
em 2025 (3,27%). Em 2026, 
a alta é moderada (1,42%), o 
que pode indicar um cenário 
de maior estabilidade.

As vendas oscilam em torno 
da estabilidade entre 2023 e 
2025, mas tornam-se posi-
tivas em 2026 (1,42%). As 
compras seguem movimento 
semelhante, com queda em 

2023 e 2024, retomada em 
2025 e avanço mais forte em 
2026 (2,47%).
A ANOVA apontou que apenas 
abastecimento apresentou 
variações relevantes ao longo 

do período. Já preços, vendas 
e compras não mostraram 
diferença estatisticamente 
significativa, sugerindo estabi-
lidade na percepção dos vare-
jistas do Sul.

Fonte: After.Lab Fonte: After.Lab

ANOVA: você sabe o que é?
Nas análises do After.Lab frequentemente nos referimos à 
Análise de Variância, ou ANOVA. É uma técnica estatística 
usada para comparar as médias de três ou mais grupos e 
verificar se essas médias são estatisticamente diferentes 
entre si. Imagine que você quer descobrir se três tipos 
diferentes de óleo de motor afetam o consumo de 
combustível de um carro de maneira distinta. Para isso, 
você testa cada óleo em vários carros e mede o consumo 
de combustível de cada um. Depois, calcula a média do 
consumo para cada grupo de carros que usou um tipo 
específico de óleo. A ANOVA vai te ajudar a verificar se 
as diferenças nas médias de consumo entre os três tipos 
de lubrificante são significativas, ou seja, se um tipo 
de óleo realmente faz o carro consumir mais ou menos 
combustível, ou se essas variações são apenas por acaso. 
Se a análise mostrar que há diferença significativa, você 
pode concluir que pelo menos um dos lubrificantes tem 
um efeito diferente sobre o consumo. Na pesquisa VIES, 
a ANOVA serve para verificarmos se realmente existe 
diferença entre o desempenho médio do abastecimento, 
preço, compra e venda entre os anos.

Destaques de abastecimento e preços – 
janeiro de 2026
Em janeiro de 2026, os varejistas apontaram a vela 
de ignição como o item com maior dificuldade de 
abastecimento (9,48%), seguida pelo sistema de 
suspensão (8,62%) e pelo sistema elétrico (8,62%). Em 
relação aos preços, o sistema de suspensão liderou a 
percepção de maiores aumentos, sendo indicado por 
12,2% dos varejistas, seguido por óleo lubrificante 
(10,0%) e embreagem (8,9%). Assim como observado 
em meses anteriores, sistema de suspensão se destaca 
simultaneamente entre os principais problemas de 
abastecimento e de preço, o que nos indica persistência 
de pressões estruturais nesse segmento específico.
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Durante anos, a sustentabilida-
de no Aftermarket Automoti-
vo foi debatida essencialmente 
sob o ponto de vista ambiental. 
Em 2026, porém, a remanufatu-
ra pode ganhar mais espaço no 
centro da lógica econômica do 
setor, impulsionada não apenas 
por compromissos ESG, mas por 
custo total de propriedade (TCO 
- Total Cost of Ownership), pres-
são inflacionária, envelhecimen-
to da frota e maior complexidade 
tecnológica dos veículos.
Relatórios globais divulgados 
entre o final de 2025 e o início de 
2026 apontam que o mercado de 
peças remanufaturadas deixou 
de ser segmento complementar 
e passou a ocupar posição estra-
tégica em diversas categorias 
do aftermarket mundial — claro, 
com impactos diretos também 
para o Brasil.
Os números variam confor-
me a fonte, mas, grosso modo, 
é possível estimar o mercado 
global de peças remanufaturadas 

automotivas em algo entre US$ 
65 e 75 bilhões em 2025. As 
projeções indicam um crescimen-
to anual composto (CAGR) entre 
6,5% e 8% até 2029. Índices extre-
mamente atrativos. Basta dizer 
que o aftermarket tradicional de 
peças novas cresce entre 3% e 
4% ao ano na média internacio-
nal, ou seja, a metade.

Preconceitos

Um dos desafios que vêm 
sendo superados pela indús-
tria de peças remanufaturadas 
é de caráter informativo e cultu-
ral. Especialmente no segmento 
de veículos leves, no passado os 
consumidores não sabiam dife-
renciar o produto “remanufatu-
rado” daquele “recondicionado”. 
Essa questão ainda merece aten-
ção. Aliás, levar uma mensagem 
clara ao dono do carro sempre foi 
um enorme desafio do Aftermar-
ket Automotivo – no Brasil inclu-
sive ou, talvez, principalmente.

Nos países do chamado primei-
ro mundo, os produtos remanufa-
turados evoluíram da percepção 
de qualidade inconsistente, oferta 
pulverizada e pouco padronizada 
e confiança limitada do mercado 
para um cenário atual caracteri-
zado por processos industriais 
padronizados, rastreabilidade 
de componentes, testes equi-
valentes a produto destinado 
às linhas de montagem OEM 
e garantia formal integrada ao 
canal. São valores que diferen-
ciam claramente o reman indus-
trial do recondicionado artesanal, 
informal e sem controle técnico 
que ainda se vê com frequên-
cia no mercado brasileiro e que 
compromete a saúde institucio-
nal e financeira do setor.
O avanço previsto do reman 
em 2026 – exclusivamente 
no produto oficial, de padrão 
industrial – não ocorre apenas 
por preço inicial mais baixo, 
mas pelo desempenho no TCO 
(Total Cost of Ownership). Em 

frotas, oficinas independentes 
e consumidores sensíveis a 
preço, o reman tende a apre-
sentar vantagem econômica 
líquida em mais de 60% dos 
casos, especialmente quando 
o tempo de parada do veícu-
lo entra na equação. O padrão 
é claro: quanto maior o valor 
unitário e a complexidade da 
peça, maior também a atrativi-
dade do reman.

Benefícios

E, voltando ao início deste texto, 
não se pode desprezar os bene-
fícios dos produtos remanufatu-
rados para o meio ambiente – e 
não se trata apenas de narrati-
va, mas de “menos carbono”, 
“menos energia” e “menos mate-
rial”: dependendo da categoria 
de produtos, a remanufatura 
consome 70% a 85% menos 
energia do que a fabricação de 
uma peça nova; as emissões 
de CO₂ podem ser até 80% 

Remanufatura deve ganhar força no aftermarket global 
em 2026
Produtos extrapolam discurso de sustentabilidade ambiental e ganham competitividade com análise 
de custos, que passa a ditar decisão de compra

AUTOPEÇAS Por Redação Novomeio

Alternadores estão entre os componentes preferidos no mercado reman
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menores; e o reaproveitamento 
de materiais metálicos chega 
a 90% do peso total da peça. 
Esses índices explicam por que 
grandes operadores de frota, 
seguradoras e até governos 
passaram a incluir reman nos 
critérios de compra — não como 
exceção, mas como política.
Por tudo isso, cada vez mais 

parece claro que num futuro 
próximo as empresas que tratam 
remanufatura apenas como 
“linha complementar” tendem a 
perder competitividade frente a 
quem entende a estratégia como 
instrumento de margem, respos-
ta à pressão de preço, solução 
logística e vetor real de sustenta-
bilidade econômica e ambiental.

Participação por categoria (estimativa global)
Categoria Reman
Alternadores e motores de partida 55% – 65%
Sistemas de direção (bombas/
caixas)

35% – 45%

Transmissões automáticas 30% – 40%
Injetores diesel 40% – 50%
Turbocompressores 25% – 35%
Eletrônica embarcada (ECUs) <10% (em rápida expansão)

Fonte: Média consolidada de diferentes relatórios globais

Tensões e limites:  
por que o reman não cresce em tudo

Apesar do avanço, há fatores limitantes e segmentos em 
que o produto reman não deve prosperar

Eletrônica embarcada avançada
•	ECUs de ADAS, infotainment e sistemas proprietários 

ainda têm baixa remanufaturabilidade

Software e criptografia
•	Travas digitais e bloqueios de montadoras limitam 

reparos

Logística reversa
•	Dependência da recuperação do “core” (peça usada 

em bom estado)

Regulação e garantia
•	Necessidade de padronização maior em alguns 

mercados
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A Renova Ecopeças anunciou a 
ampliação de sua unidade em 
São Paulo, reforçando sua atua-
ção como fornecedora estra-
tégica de peças para o setor 
automotivo, informa o Sindirepa 
São Paulo. A expansão quase 
dobra a estrutura física da empre-
sa, que passa de 4.800 m² para 
10.500 m², elevando significati-
vamente sua capacidade opera-
cional de desmontagem, assim 
aumentando a diversificação e a 

disponibilidade de peças.
Desde janeiro de 2026, a Renova 
passou a ter condições de 
desmontar mais de 8.400 veícu-
los por ano, ampliando o volume 
e a disponibilidade de peças para 
oficinas de todo o Estado. A 
medida atende a uma demanda 
crescente do mercado de neces-
sidades de peças com agilidade 
e redução do tempo de veículos 
parados, fatores decisivos para 
a produtividade das oficinas. 

Pensando na comodidade e 
agilidade do cliente, a empresa 
lança o Retira Fácil, permitindo 
que o cliente realize a compra 
em um dos canais de venda e 
possa fazer a retirada presen-
cial de peças com muito mais 
rapidez, reduzindo filas, buro-
cracias e atrasos no processo 
de reparação.
Para o Sindirepa SP, a expansão 
da Renova representa um avanço 
relevante para toda a cadeia 

automotiva. A iniciativa contri-
bui diretamente para o fortale-
cimento do setor, aumentando 
a competitividade das oficinas, 
melhorando o fluxo operacio-
nal e garantindo soluções mais 
eficientes no dia a dia da repara-
ção. O Sindirepa SP reforça seu 
compromisso em atuar ao lado 
de parceiros que investem em 
estrutura, inovação e soluções 
práticas para o mercado de repa-
ração automotiva paulista.

Renova Ecopeças amplia estrutura e fortalece parceria com 
oficinas e reparadores

As importações e as exporta-
ções de veículos registraram 
alta relevante em 2025, segundo 
dados divulgados pela Anfavea. 
Os embarques de autoveículos 
nacionais cresceram 32,1%, tota-
lizando 528,8 mil unidades. Espe-
ra-se para 2026 uma ligeira alta de 
1,3%, com 536 mil unidades, ainda 
calcada no bom desempenho da 
Argentina. A entrada de veículos 
estrangeiros subiu 6,6%. Este cres-
cimento foi puxado pela entrada 
de autoveículos vindos fabrica-
dos em países sem acordo de 
livre comércio com o Brasil, espe-
cialmente a China. O país asiáti-
co representou 37,6% dos 498 mil 
importados emplacados no Brasil 
em 2025. Assim, pela primeira vez, 
Mercosul e México não lideraram 
a lista, com países fora desses 
tradicionais parceiros represen-
tando 50,2% dos importados 
vendidos no país. “Nossa expec-
tativa é que o fluxo de entrada de 
modelos eletrificados importados 
se reduza ao longo de 2026, com 

o início da produção nacional de 
veículos híbridos e elétricos em 
diversas fábricas instaladas no 
país, o fim dos incentivos à impor-
tação de kits para SKD e CKD e 
a recomposição da alíquota do 
Imposto de Importação, prevista 
para julho”, disse Igor Calvet, presi-
dente da Anfavea.
Os sinais de desaceleração da 
economia no segundo semestre 
não impediram o setor automo-
tivo de fechar o ano com vendas 
em alta pelo terceiro ano consecu-
tivo. Os emplacamentos subiram 
2,1% na comparação com 2024, 
mostrando a resiliência do merca-
do brasileiro mesmo diante de um 
período prolongado com juros em 
patamares elevados. A produção 
também teve resultado positivo 
em 2025, atingindo a marca de 
2,644 milhões de unidades, um 
crescimento de 3,5% frente ao 
ano anterior, puxada por um apeti-
te renovado no exterior por auto-
veículos fabricados no país.
Ao todo, 2,690 milhões de 

autoveículos foram emplaca-
dos, alta de 2,1%. Faltaram 100 
mil unidades para que se atin-
gisse o total de 2019, o que nos 
levaria ao patamar pré-pande-
mia. O segmento de caminhões 
foi o mais afetado pela taxa de 
juros elevada e registrou queda 
de 9,2% – no caso dos modelos 
pesados, voltados majoritaria-
mente para transporte de longas 
distâncias, a retração foi ainda 

mais acentuada, de 20,5% ante 
2024. “O patamar elevado da taxa 
Selic e a persistência de tensões 
geopolíticas, que limitaram uma 
recuperação mais consistente do 
setor ao longo de 2025, seguem 
presentes neste início de ano. 
Esse cenário nos leva a projetar 
um comportamento de mercado 
em 2026 bastante semelhante ao 
observado no segundo semestre 
do ano passado”, afirmou Calvet.

China assume liderança nas vendas de importados no Brasil

Com tecnologia e preços competitivos, novas marcas vêm conquistando 
consumidor brasileiro
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A Fras-le disponibiliza e-books 
gratuitos voltados à gestão de 
oficinas mecânicas, reforçando 
sua atuação no apoio ao desen-
volvimento e à profissionalização 
do setor de reparação automoti-
va. A iniciativa amplia o acesso a 
conteúdos educativos e de gestão, 
complementando a atuação da 
empresa no mercado de compo-
nentes para sistemas de freios.
Em um cenário automotivo marca-
do por constantes transforma-
ções, a gestão eficiente de uma 
oficina mecânica é um fator rele-
vante para a sustentabilidade do 
negócio. Nesse contexto, a Fras-le 
disponibiliza, por meio de seu blog 
oficial (https://blog.fras-le.com/), 
materiais educativos que abor-
dam desde os desafios iniciais da 

abertura de uma oficina até práti-
cas de organização, expansão e 
otimização da operação.
Os e-books foram desenvolvidos 
por especialistas e reúnem temas 
recorrentes na rotina dos repa-
radores. Entre os títulos dispo-
níveis estão “Como Abrir a sua 
Oficina Mecânica”; “Estoque para 
Oficina Mecânica”; “Controle de 
Estoque de Peças Mecânicas”; 
“Gestão de Oficina e Tecnologia”; 
“Manual da Gestão Financeira da 
Oficina Mecânica” e “Controle de 
Orçamento para Mecânica”, com 
orientações voltadas à organiza-
ção administrativa e financeira 
das oficinas.
Também fazem parte do acervo 
materiais relacionados a estra-
tégias de vendas, precificação 

e relacionamento com clientes, 
como “Guia Completo de Quem 
Quer Expandir as Vendas da Ofici-
na”, “Guia Completo para Definir 
os Preços de Venda de Produ-
tos e Serviços da Oficina” e “Guia 
Completo para Conseguir Novos 
Clientes”. Temas ligados à gestão 
de equipes e integração de proces-
sos são abordados nos e-books 
“Boas Práticas de Integração de 
Áreas em Oficinas Mecânicas” 
e “Gestão de Pessoas na Ofici-
na”. Há ainda conteúdos técnicos 
que complementam a formação 
prática dos profissionais. “A Fras-
-le entende que a gestão do negó-
cio é um fator importante para a 
rotina do reparador, juntamente 
com o domínio técnico. Por isso, 
investimos no desenvolvimento de 

conteúdos que contribuam para 
a organização e o dia a dia das 
oficinas”, afirma Sabrina Carbo-
ne, gerente global de marketing 
da Frasle Mobility. 
O acesso aos materiais é gratui-
to e pode ser realizado mediante 
cadastro no blog da Fras-le. Além 
dos e-books, o canal reúne outros 
conteúdos informativos voltados 
a mecânicos, caminhoneiros e 
motoristas, com temas relacio-
nados à manutenção, mercado 
automotivo e produtos.

Fras-le reforça oferece e-books gratuitos 
sobre gestão de oficinas

Inaugurado no último mês de 
agosto deste ano, o Centro 
de Desmontagem Veicular 
Circular AutoPeças da Stellan-
tis fechou seu primeiro balan-
ço operacional. Em 100 dias, 
foram desmontados 370 veícu-
los, uma média de 125 unidades 
por mês, resultando em mais de 
6 mil peças usadas destinadas à 
comercialização.
Desse total, mais de 1,6 mil 
componentes foram comer-
cializados em canais físicos e 
digitais, incluindo peças multi-
marcas, o que evidencia a diver-
sidade do portfólio e a crescente 
procura por peças certificadas 

de diferentes modelos. A loja 
oficial da Circular AutoPeças no 
Mercado Livre respondeu por 
66% das vendas, enquanto 34% 
dos itens foram adquiridos dire-
tamente na loja física do CDV 
em Osasco (SP). A operação 
também permitiu a formação de 
um estoque inicial robusto, com 
mais de 4 mil peças disponíveis.
Além do avanço comercial, a 
Circular AutoPeças vem amplian-
do significativamente sua presen-
ça digital e o relacionamento com 
os consumidores. Nos primei-
ros 100 dias de operação, foram 
registradas mais de 6,5 mil inte-
rações no Google, enquanto a 

loja oficial no Mercado Livre já 
acumula mais de 6 mil seguido-
res e o perfil oficial no Instagram 
ultrapassou 21 mil seguidores.
“Em apenas 100 dias, mostra-
mos que é possível unir eficiên-
cia operacional, oferta de peças 
certificadas e impacto ambiental 
positivo. Estamos ampliando o 
acesso dos clientes a componen-
tes de origem controlada, forta-
lecendo nossa presença digital e 
contribuindo para um modelo de 
consumo mais responsável. Esse 
avanço confirma que a economia 
circular é uma alavanca real de 
valor para o cliente, para a rede e 
para o futuro do nosso negócio,” 

diz Paulo Solti, vice-presidente 
Sênior de Peças e Serviços para 
América do Sul.
O Centro já alcançou impactos 
ambientais expressivos: foram 
246 toneladas de aço e alumínio 
reciclados, 16 toneladas de plás-
tico reaproveitadas e 1 tonelada 
de cobre recuperada nos primei-
ros 100 dias.
As peças recuperadas em condi-
ções ideais são disponibilizadas 
ao consumidor final em canais físi-
cos e digitais. Em breve, a Circular 
AutoPeças também contará com 
e-commerce próprio, ampliando o 
acesso a componentes certifica-
dos e de origem controlada.

Stellantis desmonta 125 carros por mês no Centro de 
Desmontagem Veicular Circular AutoPeças

Fabricante destaca a gestão como 
fator relevante para a organização e 

sustentabilidade das oficinas mecânicas
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À medida que os ecossiste-
mas de mobilidade se tornam 
mais interconectados, orques-
trar a inteligência entre veícu-
los, operações de manufatura, 
fornecedores e plataformas 
digitais, sem adicionar comple-
xidade ou comprometer a 
confiabilidade, torna-se ques-
tão fundamental. É o que revela 
o Relatório TCS Digital Twindex 
para Mobilidade Pronta para o 
Futuro 2026, apresentado pela 
CES 2026, em Las Vegas.
O documento destaca como a 
IA, arquiteturas definidas por 
software e os gêmeos digi-
tais estão convergindo para 
remodelar veículos, fábricas, 
frotas e cadeias de suprimen-
tos em sistemas adaptativos e 
de aprendizado. Os principais 
insights do relatório incluem 

constatações como:
•	 A inteligência está migran-

do do design e planejamen-
to inicial para resultados de 
mobilidade visíveis no mundo 
real, à medida que veículos 
definidos por software, fábri-
cas adaptáveis e plataformas 
conectadas amadurecem 
simultaneamente.

•	 Engenharia e manufatura 
estão evoluindo para siste-
mas adaptativos liderados 
por inteligência, permitindo 
aprendizado contínuo, toma-
das de decisão mais rápi-
das e resiliência em todos os 
ciclos de vida do produto e da 
produção.

•	 Fábricas e redes de supri-
mentos estão emergindo 
como ativos cognitivos, onde 
gêmeos digitais, IA física 

e sistemas de feedback de 
malha fechada permitem que 
as operações sintam, deci-
dam e respondam dinamica-
mente em escala.

•	 Os veículos estão transi-
tando de produtos autôno-
mos para ativos de IA Física 
conectados, aprendendo 
coletivamente por meio de 
dados de nível de frota para 
melhorar a segurança, confia-
bilidade, sustentabilidade e 
a experiência do cliente ao 
longo do tempo.

 
No contexto da mobilidade, o 
relatório ilustra como a inteli-
gência integrada em veículos, 
fábricas, redes de suprimentos 
e plataformas digitais está indo 
além dos projetos-piloto para a 
escala operacional, permitindo 

resultados de mobilidade mais 
seguros, confiáveis e susten-
táveis. “Para a maioria das 
pessoas, mobilidade é sobre 
confiança, chegar aonde preci-
sam ir com segurança, confia-
bilidade e conforto. O que está 
mudando é como a inteligên-
cia está sendo tecida em veícu-
los, fábricas e ecossistemas de 
mobilidade para apoiar essa 
confiança, muitas vezes sem ser 
notada. O relatório reúne essas 
mudanças e mostra como a 
tecnologia liderada por IA está 
melhorando silenciosamente as 
experiências cotidianas, entre-
gando uma mobilidade pronta 
para o futuro que é mais confiá-
vel, sustentável e responsiva 
ao longo do tempo”, completa 
Anupam Singhal, Presidente de 
Manufatura da TCS.

TCS apresenta o relatório Automotivo Digital para Mobilidade

BYD cresce mais de 300% nas vendas diretas para 
Small Business 

O documento estabelece diretriz estratégica para soluções de mobilidade inteligentes e prontas para o futuro

A nova estratégia de vendas dire-
tas da BYD do Brasil consolidou-
-se como um projeto de sucesso, 
com rápida aceitação e aderên-
cia do mercado. Foram 5.378 
carros vendidos por essa moda-
lidade em dezembro, um cresci-
mento de 324% em relação aos 
1.268 veículos comercializados 
em agosto.
“Somente em dezembro, foram 
emplacadas quase 4 mil unida-
des dos modelos Dolphin Mini GL, 
King GL e Song Pro GL, versões 
dedicadas exclusivamente para 
esse modelo de operação e 

produzidas na nova fábrica de 
Camaçari (BA). Atualmente, o 
mercado apresenta um equilíbrio, 
com cerca de metade das vendas 
concentradas no varejo e a outra 
metade nesse canal. Antes da 
adoção da estratégia, essa parti-
cipação era de apenas 10%. Em 
dezembro de 2025, o índice já 
havia avançado para 30% e, em 
2026, a projeção é atingir 50%, 
patamar que deve posicionar a 
BYD de forma definitiva no topo 
do ranking do mercado brasileiro”, 
afirma Fábio Lage, diretor comer-
cial da BYD do Brasil.

A nova política implementada 
pela greentech para Small Busi-
ness abrange vendas diretas a 

CNPJ (pequenos e microempre-
sários), taxistas, produtores rurais 
e PCD/PNE.

Programa elevou vendas de 1,2 mil unidades em 
agosto para mais de 5,3 mil em dezembro
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