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o EDITORIAL Por Claudio Milan

Aftermarket integrado pela informacgao

O setor automotivo vive uma das
mais intensas transformagdes de
sua historia. A eletrificagao da frota,
a digitalizacao dos processos, a
conectividade veicular e os avan-
¢os em inteligéncia artificial estédo
redesenhando a forma como os
veiculos sao produzidos, vendi-
dos, reparados e utilizados. No
aftermarket, esses movimentos tra-
zem desafios inéditos e, a0 mesmo
tempo, novas oportunidades para
toda a cadeia de negdcios do setor.
Exemplo claro é a conectividade
embarcada, que abriu frentes de
discussao globais como o Right
to Repair e o Right to Connect. O
acesso aos dados dos veiculos, em
grande parte restrito a concessio-
narias, 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 legitimos inte-
resses técnicos, institucionais e
econémicos.

Mais do que nunca, € fundamental
abandonar a visdo fragmentada
que enxerga industria, distribui-
dores, varejos e oficinas como
partes isoladas. O setor precisa
se reconhecer como um ecossis-
tema interdependente, em que a
sobrevivéncia e o crescimento de
cada elo depende da forca e da
modernizagao do todo. O proprio
mercado ja entende esta necessi-
dade, conforme demonstram inicia-
tivas como a criacao da Alianca do
Aftermarket. Para que isso acon-
teca, € preciso criar espagos de
comunicagao capazes de dialogar
com todos 0s segmentos, transmi-
tindo uma mensagem unica, clara
e estratégica.

E nesse contexto que surge o
Aftermarket Automotivo, uma
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midia que se posiciona como a voz
integrada do setor. Sua missao €
oferecer informacgéo de qualidade,
analises consistentes e propostas
inovadoras que fortalegam cada elo
da cadeia. Mais do que noticiar, 0
Aftermarket Automotivo se propde
a alinhar, conectar e impulsionar o
trade, consolidando um espaco
essencial para o debate e para a
construgéo conjunta do futuro da
mobilidade no Brasil.

Vivemos um tempo em que a pro-
ducdo de conteudo genérico de
massa confunde e desinforma a
sociedade, tornando-se imperativo
0 acesso ao jornalismo de verdade,
com credibilidade, conhecimento,
experiéncia e dominio amplo sobre
o setor. Apenas uma empresa de
comunicagao com histérico de
32 anos de servigos consistentes
prestados a reposi¢cdo automotiva
em seus diferentes elos reuniria 0s
atributos necessarios para abracar
este desafio. A Nhm - Novomeio
Hub de Midia concentra expertise
para oferecer um ecossistema sau-
davel de informacéao, tendéncias e
inteligéncia, algo fundamental para
gue industrias de autopecas, distri-
buidores, varejos e oficinas possam
estruturar seus negocios 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
bilhdes de reais por ano e mantém
viva a frota de veiculos que move
0 Brasil.

O Aftermarket Automotivo nasce
para ser mais que midia. Se posi-
ciona como hub estratégico de
informacao, integracao e repre-
sentatividade, garantindo relevan-
cia para leitores, forca institucional
para o setor, uniformizacao de dis-
Cursos, interesses e oportunidades,
gerando valor e relevancia susten-
tavel para provedores e publicos.
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A eletrificacdo veicular abriu
espaco para o crescimento
global das marcas de automéveis
chinesas. Para tratar deste
assunto e outros temas do setor
automotivo, conversamos com

0 conceituado consultor Milad
Kalume Neto, que fala também
sobre tendéncias de mercado no
Brasil e no mundo.

Foto: Divulgacdo

Inspecao

A Comissdo de Viagdo e
Transportes da Camara dos
Deputados aprovou em dezembro
proposta que estabelece a
vistoria veicular periddica para
veiculos com mais de cinco anos
de fabricacdo, com intervalos a
serem definidos pelo Conselho
Nacional de Transito (Contran).

O PL segue agora para a C(J.

Foto: Arquivo Novomeio
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Tendéncias

A operacdo brasileira da GiPA,
empresa de pesquisas no setor
automotivo com presenca em mais
de 30 paises, esta completando

25 anos. Nossa reportagem
conversou com diretor-geral da
organizagdo no Brasil, o francés
Laurent Guerinaud, que falou
sobre 0 uso de dados na gestdo
das empresas.

~Foto: Arquivo Novomeio
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O Aftermarket Automotivo ja
nasce como plataforma exclusiva
para o langamento do novo
estudo do After.Lab. Nesta edicdo,
voce vai conhecer os resultados
da primeira Pesquisa Aftermarket
Automotivo - Inteligéncias
Digitais, que mede a presenca

de indUstrias e distribuidores de
autopecas nas midias sociais.

Foto: Shutterstock

A cada inicio de ano, o time de
jornalismo da Nhm - Novomeio
Hub de Midia realiza a acdo
editorial Parceiro Secreto,
iniciativa exclusiva que promove

a troca de perguntas e respostas
entre liderancas e representantes
de todos 0s elos de negacios do
Aftermarket Automotivo brasileiro.

Foto: Concepgdo arte Nhm

Internacional

A Alemanha anunciou que a
partir de julho implementara

as regras da Diretiva de Direito
a0 Reparo da UE (2024/1799).

O projeto de lei ja foi publicado
pelo Ministério da Justica do pais
com 0 objetivo de integrar as
regras ao Codigo Civil. Aleindo
se limita a permissdo genérica
de reparar carros.

Foto: Concepgdo arte Nhm






. Por Claudio Milan
Eletrificacao:
o mundo nao é
a Noruega

Inaugurando o espaco de entrevistas do
Aftermarket Automotivo, Milad Kalume Neto
avalia a politica europeia de descarbonizacéo, que
contribuiu para o avancgo dos carros chineses, hoje
extremamente competitivos e que experimentam
crescimento de share também no Brasil

Honda, Renault, Toyota, Peugeot
e Ford. Cinco marcas tradicio-
nais, reconhecidas e competiti-
vas no mercado brasileiro. Cinco
marcas — entre tantas outras —
gue venderam menos que a BYD
em dezembro em nosso merca-
do interno. A fabricante chinesa,
gue vem experimentando cresci-
mento exponencial na preferéncia
dos consumidores, ocupou nada
menos do que a quinta posicao
no ranking de emplacamentos
no ultimo més do ano passado,
atingindo o indice de 7,37% de
participagdo no mercado. Consi-
derando o acumulado de 2025, a
BYD encerrou em sétimo lugar,
com 5,59% de share.

O avanco acelerado e consisten-
te dos fabricantes de automoveis
do chamado dragéo asiatico tem
virado de cabeca para baixo o
setor automotivo de grande parte
do mundo ocidental. Na Europa,
tem motivado caloroso debate
sobre o fim da comercializacdo
de automoveis novos equipados
com motores de combustéo inter-
na, politica que ja deu um passo
atras. No Brasil, gerou pressao da
Anfavea sobre o Governo Fede-
ral para que houvesse antecipa-
¢ao da vigéncia de aliquotas mais
altas de importacao. Ja o Sindi-
pecas e a Abipecas, defenderam
0 encerramento do incentivo a
importacao de veiculos elétricos
e hibridos 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-
tao, que por enquanto preocupa
com mais intensidade as monta-
doras, também deve merecer

atencao do Aftermarket Automo-
tivo. Dotados de recursos tecno-
l6gicos de ponta e propulsdo
invariavelmente hibrida ou 100%
elétrica, estes carros mais cedo
ou mais tarde chegarao as ofici-
nas independentes. Conhecimen-
to técnico, scanners apropriados
e acesso as pecas de reposicao
nao poderao faltar para que o
setor continue cumprindo com
sua missao de manter circulando
cerca de 85% da frota brasileira.
A invasao chinesa € o ponto de
partida da entrevista que vocé
vai ler agora com Milad Kalume
Neto, Diretor Executivo da Kalume
Consultoria Automobilistica, refe-
réncia absoluta do setor em nosso
pais e, por isso mesmo, convida-
do para estrear o espaco de entre-
vistas desta publicagao que chega
até voceé pela primeira vez. Enge-
nheiro, Advogado e pés-graduado
em Administracéo, € um dos mais
admirados consultores do pais
pela qualidade e precisdo com
gue interpreta e analisa 0s movi-
mentos do mercado no Brasil e
no mundo. E nossa conversa foi
muito além da China. Acompa-
nhe a partir de agora: a informacao
gue vocé precisa com a qualidade
gue VOCé exige e merece.

Aftermarket Automotivo - As
montadoras chinesas de auto-
moveis chegaram ao Brasil por
volta de 2010 tendo o prego
como apelo - e algumas parce-
rias com industrias ocidentais
para transmitir seguranga ao
consumidor. Hoje, a tecnologia
é um diferencial importante na
quebra de paradigmas, ja que
grande parte dessas marcas
é desconhecida. Como vocé

Kalume avalia que, em termos de eletrificados, arquitetura dominante

no Brasil sera o hibrido leve



TODAS AS MARCAS, TODOS 0S PUBLICOS, TODOS O0S ASSUNTOS

avalia essa evolugao, o que torna
o carro chinés atrativo a nosso
consumidor e quais as pers-
pectivas para estes veiculos no
mercado brasileiro?

Milad Kalume Neto - A industria
chinesa evoluiu e se modernizou
a ponto de hoje ter uma identida-
de propria. Até por volta de 2015
a industria chinesa ainda estava
vinculada aimagem de uma indus-
tria de baixa qualidade e que copia-
va veiculos ocidentais. Importante
recordar que esta caracteristica
decorreu da historia da propria
industria chinesa que se desen-
volveu a partir de 1979 quando se
tornou obrigatéria uma politica de
joint-venture para empresas exter-
nas que queriam atuar na China.
Mesmo com baixa transferéncia
tecnoldgica, a alta producédo dos
veiculos por kits CKD transfor-
mou 0s chineses em conhecedo-
res do processo de manufatura. A
primeira grande mudanca ocorreu
em 2001 quando a China passou
a integrar a OMC se submetendo
aos regramentos desta entidade
e mais tarde, em 2009, quando
criou 0 “Plano de Ajuste e Revitali-
zagao da Industria Automobilisti-
ca’ que estabelecia as premissas
da producéao e do desenvolvimen-
to dos veiculos 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 automobilisticas estatais e
privadas chinesas iniciavam a
producao para atender o mercado
interno desenvolvendo a industria
local. Num processo de consolida-
cdo orientado pelo governo chinés,
uma Série de pequenas empresas
fecharam ou se consolidavam e a
Chinainiciava 0 seu caminho para

se tornar uma poténcia nesta area.
Por fim,em 2018 o governo chinés
anunciou o fim da obrigatorieda-
de das joint ventures permitindo
gue as empresas estrangeiras
assumissem a propriedade das
operacgdes das fabricas estabele-
cidas naquele pais com o pretex-
to de aumentar a competitividade
do mercado interno e facilitar o
desenvolvimento da industria local
e N0 mesmo ano liberou empre-
sas estrangeiras que investissem
em novas energias para atuar no
pais. Hoje o veiculo chinés entre-
ga design, tecnologia, qualida-
de, seguranca e a industria, ao
contrario de outros tempos, atrai
parcerias da industria tradicional
interessada em eletrificacdo e
ADAS de baixo custo.

Aftermarket Automotivo - A
eletrificagao veicular se tornou
forte aliada para a expansao das
marcas chinesas tanto no merca-
do brasileiro quanto em outros
continentes. Quais as vantagens
destes veiculos em comparagao
aos fabricantes ocidentais tradi-
cionais e por que as montadoras
europeias, americanas e japone-
sas nhao tém conseguido reagir
a este avango? Existe risco
concreto de sobrevivéncia para
estas grifes histéricas?

Milad Kalume Neto - Alguns
pontos sao relevantes destacar.
A indUstria chinesa foi muito inte-
ligente, pois sem qualquer capaci-
dade de competir com os veiculos
a combustdo das marcas tradi-
cionais, impulsionada por politi-
cas do governo chinés e por uma
pressao incipiente por cuidados
com o meio ambiente, passou a
desenvolver um novo segmento
gue atendia a todos estes anseios
sem depender do petroleo externo.

€€ Entendo que os paises, regides e
cidades que adotaram as medidas
de zero tolerancia a veiculos a

combustao irao voltar atras

A China passou entéo a ter o domi-
nio da cadeia de producao das
baterias e de seus componen-
tes. Comprou mineradoras pelo
mundo enguanto ninguém ou
muito poucos falavam sobre veicu-
los elétricos, dominou o processo
de refino dos minerais nobres, da
producao das células e do seu
empacotamento. Além disto, tem
ampla capacidade de producéao
dos softwares de gerenciamento
das baterias, um dos mais impor-
tantes elementos para autono-
mia e durabilidade das mesmas e
possui alto volume de produgao,
total integracao produtiva entre 0s
processos e uma base de forne-
cedores locais que reduz custos
e prazos. A industria tradicional
estd em xeque, algumas sofren-
do mais do que outras. As que
ndo tiverem as melhores estraté-
gias tendem a ser adquiridas por
outras, mas risco nao vejo. Sao
industrias gigantes que passam
por um momento de evolucao.

Aftermarket Automotivo - A
Uniao Europeia estabeleceu o
ano de 2035 como prazo final
para a comercializagao de carros
novos equipados com motor a
combustéo. Essa decisao radical
vem sendo revista. Vocé acredita
que houve precipitagao da UE?
A medida abriu de vez as portas
do continente para a invasao dos
carros chineses?

Milad Kalume Neto - Muito do
gue observamos hoje decorre
de decisdes politicas, ou seja, de
uma decisao “to/down” para que
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o0 mundo se adequasse ao Novo
modelo de descarbonizacdo. Nao
sou absolutamente contra este
movimento, para deixar isso bem
claro, mas o formato foi, a meu
ver, precipitado. Olhando de forma
macro, a industria automobilistica
como um todo gastou muito para
adequar seus motores a combus-
tdo aos niveis de emissao exigi-
dos e hoje a dificuldade de migrar
para os eletrificados é maior, pois
muitas vezes faltam recursos. A
industria automobilistica ja ndo
possui capital abundante como
no passado e hoje o capital esta
caro e bem mais restrito. Montar
uma fabrica nova, do zero, com
uma nova filosofia ndo é simples e
Muito menos barato... Entao, retor-
nando ao ponto principal de sua
questao, entendo que 0s paises,
regides e cidades que adotaram
as medidas de zero tolerancia a
veiculos a combustao irdo voltar
atras. Costumo dizer que nao
somos a Noruega com seus indi-
ces de eletrificagdo e cultura do
seu povo extraordinarios e acaba-
mos por perceber que diversos
outros paises que minimamen-
te pensavam que eram também
estdo descobrindo que ndo séo. A
tecnologia dos veiculos elétricos
chineses, muitas vezes superior
aos produzidos em outros conti-
nentes, levou a uma guerra tributa-
ria inicialmente pelos EUA e depois
pela propria UE. Os primeiros
sobretaxaram os produtos chine-
ses de forma abrupta enquanto
a UE abriu investigacdes sobre
subsidios do governo chinés na
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) ENTREVISTA

industria automobilistica chegan-
do a conclusbes muito menores
do que as pretendidas. Hoje temos
industrias chinesas sendo cons-
truidas na propria Europa e em
outros lugares do mundo.

Aftermarket Automotivo - Nos
ultimos dois anos, a industria de
autopecas europeia perdeu mais
de 100 mil empregos. A que se
deve essa crise? Existe alguma
licdo que a industria brasilei-
ra possa aprender com a atual
conjuntura da UE?

Milad Kalume Neto - A crise se
deve a alguns fatores inerentes ao
momento da industria. O primeiro
deles decorre dos menores volu-
mes de produgao de veiculos
na Europa que se mantém em
niveis menores em relacéo ao
pré-pandemia. Outro ponto rele-
vante € a alteracao das arquite-
turas de eletrificacao que exigem
altos investimentos (CAPEX). Se
enganam aqueles que pensam
gue a alteracado de tecnologia €
simplesmente retirar o motor a
combustao e colocar um motor
elétrico; esta alteracdo exige
uma fabrica totalmente nova e
por este caso os veiculos hibri-
dos também formam tendéncia,
pois 0 CAPEX é menor haja vista
aproveitar grande parte das insta-
lagbes industriais ja existentes.
A China ndo somente fabrica
veiculos de baixo custo, mas
fabrica autopecas de igual forma
e fomenta diversas regides,
incluindo a Europa, aumentando
a competicdo e como na Europa
a mao-de-obra é onerosa, a ener-
gia é cara e a carga tributaria
muitas vezes € elevada, a compe-
titividade fica menor. Observo o
Acordo Mercosul-EU como uma
oportunidade para a industria de
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autopecas. Havera uma colabo-
racao entre os fornecedores ja
existentes nos dois blocos que
ganhariam em escala com as
oportunidades ja construidas
nos dois continentes. Entretanto,
capacidade competitiva e produ-
tiva melhores no continente euro-
peu poderiam trazer problemas
para a nossa industria que, no
limite, levariam ao abandono das
unidades fabris locais ou mesmo
a qualquer novo desenvolvimen-
to de solucdes para atendimento
das necessidades regionais.

Aftermarket Automotivo - Quais
impactos o recente acordo entre
Mercosul e Uniao Europeia
pode trazer ao setor automoti-
vo brasileiro?

Milad Kalume Neto - A redu-
cao de tarifas de importagéo e
exportacao de veiculos e auto-
pecas provavelmente deixara os
produtos fabricados nesta grande
regido mais baratos e mais
competitivos. Aos fabricantes do
Mercosul existirdo oportunidades
em um mercado maduro e varia-
do. O Brasil tem caracteristicas
de produgéo de veiculos peque-
nos, gue sao normalmente bem
vistos pelos consumidores na
Europa. Hatches, sedas, picapes e
suves pequenos sao 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-
nizagao europeia em motores a
combustao (hibridos flex) sem a
necessidade de tantos aportes
flnanceiros, bastando ‘apenas’
investimentos no que tange a
producao do etanol, que ndo tem
producao naguele continente.

Estratégia inteligente: joint-ventures com marcas ocidentais revelaram segredos
de manufatura aos chineses

Aftermarket Automotivo - Focan-
do no Brasil, uma questao impor-
tante envolvendo montadoras e
mercado de reposi¢ao é a mobi-
lizagao pelo direto a reparagao,
globalmente tratado como Right
to Repair. A estratégia de reduzir
o0 acesso dos profissionais inde-
pendentes aos dados gerados
pelos veiculos necessarios para
os procedimentos de manuten-
¢ao é sustentavel? Que solugao
VOCEé consegue enxergar para
o problema?

Milad Kalume Neto - N&do vejo
como sustentavel no longo prazo.
A solucao de bloqueio total de
acesso permite que apenas
algumas empresas homologa-
das possam trabalhar com os
veiculos e esta situagao pode-
ria se enquadrar numa reserva
de mercado (para as conces-
sionarias). Vejo também que
nao se pode deixar um acesso
livre e irrestrito com a finalidade
de que qualquer um possa ligar
ou desligar itens de seguranca
relevantes para a seguranga do
proprio condutor ou daqueles
gue o cercam. O brasileiro pode
se sentir prejudicado quando
perceber que é refém de uma
marca e que nao consegue fazer
manutencgao fora de sua rede de
concessionarios. E pior ficaria

este sentimento se a mao-de-o-
bra for cara e pouco qualificada,
como inclusive, ja vimos por
aqui no passado. No fim, se mal
conduzido, este efeito-refém
derruba o valor residual do veicu-
lo e prejudica aimagem da marca
no longo prazo. Existem solucdes
paliativas para mitigar este risco
que deverdo aparecer, como: limi-
tacdo do acesso aos dados mais
criticos, mas a liberagao 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 automo-
veis 0 km vem se estendendo
ao longo do tempo. A propria
retengao de informagodes pelas
montadoras potencializa o fluxo
de veiculos nas oficinas das
concessionarias — a rede, por
sua vez, vem sendo reduzida em
suas estruturas fisicas. Como as
autorizadas estao se preparando
para atender a um eventual cres-
cimento de demanda por pecas e
servicos de manutengao?

Milad Kalume Neto - Nao obser-
VO Um movimento muito grande,
salvo excecdes. A centralizagao
das informagbes pelas OEMs
acaba servindo para bons fins:

Foto: Shutterstock
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P ENTREVISTA Por Claudio Milan

agendamento eletrénico, anteci-
pacao dos problemas, otimizacao
das pecas de estoque... Entretan-
to, o foco das autorizadas me
parece ainda estar na otimizagao
das capacidades internas: otimiza-
cao de processos, turnos otimiza-
dos, pré-diagndsticos, servigos de
atendimento rapido, entre outros.
No geral, menos investimen-
tos e maior produtividade. Exis-
tem movimentos inovadores que
causam a diferenca no atendi-
mento, CoMo: carro reserva, siste-
ma leva e traz, assisténcia 24h e
otimizagao do estoque de pecas
com a finalidade de ndo elevar o
tempo de atendimento ao clientes,
mas ndo sao 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-
tencao independente avalia que
alei viola a protec¢ao a liberdade
de iniciativa, livre concorréncia,
defesa do consumidor e repres-
sao ao abuso de poder econo-
mico. Da forma que est3, o texto
ainda faz sentido para o merca-
do brasileiro? Vocé proporia
alguma evolugao?

Milad Kalume Neto - Entendo
que a Lei Ferrari (Lei 6.729/1979)
foi extremamente relevante para
adequar a relagao de forgas entre

0S concessionarios e as fabri-
cantes, regular mecanismos de
vendas, obrigar investimentos aos
concessionarios e regular os meca-
nismos de atuagao aos conces-
sionarios. E ainda é em muitos
pontos. Entretanto, a lei envelhe-
ceu e por mais que tenha havido
atualizacdes, em 1990, ela parou
no tempo e ndo evoluiu desde
entdo. Ninguem discorda que o
mundo mudou substancialmente
desde entdo. Este € 0 ponto! Sem
sombra de duvidas eu proporia
alteraces legislativas claras na lei
que passariam pelos novos forma-
tos de venda disponiveis, em espe-
cial os modais digitais, as vendas
diretas (que hoje usam brechas da
Lei Ferrari), as diferentes formas de
assinatura de veiculos automoto-
res, 0s questionamentos tributarios
nos diferentes tipos de vendas de
veiculos, pelas restricoes territo-
riais, entre outros. Alguns destes
elementos ja séo discutidos pela
ADPF 1.106, proposta pela PGR
em 13/12/2023, de relatoria do
Ministro Edson Fachin,em que sdo
guestionados elementos como a
livre iniciativa, livre concorréncia,
defesa do consumidor e repres-
s80 ao abuso do poder econémi-
co, todos protegidos pela Carta
Maior. Particularmente acredito
gue a Lei Ferrari tenha a tendéncia
de cair no STF em funcao da inade-
quacao dela aos dias atuais justa-
mente por contrapor premissas

€€ O brasileiro pode se sentir prejudicado
quando perceber que é refém de uma
marca e que nao consegue fazer
manutencgao fora de sua rede de
concessionarios. E pior ficaria este
sentimento se a mao-de-obra for
cara e pouco qualificada
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fundamentais da Constituicao
Federal, mas esta € uma aposta
arriscada de minha parte. Existem
movimentos diversos nas analises
desta ADPF que vao desde a conti-
nuidade da Lei Ferrari até a declara-
¢ao de sua nulidade. Enfim, 0 STF
marcou o julgamento para a data
de 4 de margo de 2026.

Aftermarket Automotivo - De que
forma tendéncias como trans-
porte por aplicativos e carros
por assinatura devem avangar
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 0 ano e nos pata-
mares atuais durante o primeiro
trimestre —, a restricdo de crédito
pelas instituicdes financeiras, 0s
crescentes indices de inadimple-
mento e 0s precos elevados dos
veiculos que, somados, tendem
a brecar um pouco mais este
mercado neste ano. Entretanto,
entendo que o setor de transpor-
te por aplicativos ira crescer absor-
vendo parte do mercado informal
para propiciar transporte da popu-
lacdo em grandes cidades ou em
cidades onde o transporte coleti-
VO € insatisfatorio ou naquelas em
que existe o entendimento de que
0 cidadéo esta deixando de utilizar
o transporte publico para utilizar o
transporte por aplicativos.

Aftermarket Automotivo - Vocé
concorda com a tese hoje bastan-
te fortalecida no setor automotivo
de que a eletrificagdo de nossa
frota se dara por meio dos veicu-
los hibridos? Qual papel o carro
100% elétrico desempenhara em
nosso mercado?

Milad Kalume Neto - Sim, mas

parcialmente, pois esta afirma-
cao precisa ser detalhada. A
definicéo tipica, mas nao defi-
nitiva, de um veiculo hibrido é
aquele que combina dois tipos
de motores para sua locomocao,
normalmente um elétrico e um a
combustéo. Por uma definicao
legal, aqui no Brasil sdo conside-
rados hibridos também os hibri-
dos leves (mild-hybrids) em que
apenas uma bateria e um alterna-
dor mais potente ajudam o veicu-
lo em determinados momentos,
como a partida a frio ou a saida
em transito com o carro parado.
A bateria contribui com o proces-
so de forgca do motor, mas nao
esta ligada a tracdo do veiculo. O
motorista ndo tem experiéncia de
dirigibilidade de um veiculo elétri-
CO COMO nos outros hibridos ou
no proéprio elétrico (dbvio). Em
alguns mercados o hibrido leve de
12V nem sao considerados hibri-
dos. Aqui séo e isto ndo é abso-
lutamente qualquer problema
pois, ao rodar com etanol, garan-
te grande reducgéo de emissao de
dioxido de carbono. No Brasil a
arquitetura que sera dominante
nos proximos anos, em se tratan-
do de eletrificados, sera o hibrido
leve com aproximadamente 30%
do mercado em 2030. Os outros
hibridos, especificamente hibrido
puro, hibrido plug-in e extensor de
autonomia, somados, chegaréo a
aproximadamente 20% na mesma
data. O BEV ndo segurara a forca
nas vendas. Muitos langamentos
com outras tecnologias aconte-
cerao a partir deste ano. Para se
ter uma ideia, em 2025 os elétri-
cos finalizaram o ano com 28,1%
de participagao de mercado, mas
a tendéncia para 2030 € que exis-
tam com menos de 9%.
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CAPA Por Laura Lessa e Claudio Milan
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Estudo inédito investiga presenca
digital das empresas do AA

Pesquisa Aftermarket Autormotivo - Inteligéncias Digitars
revela, pela primeira vez, um retrato fiel e organizado das
acoes de industrias e distribuidores nas midias sociais e
no Google

As midias sociais hoje sdo de
enorme relevancia para a comuni-
cacao das industrias e dos distri-
buidores de autopecas com seus
publicos. As grandes marcas estao
presentes nas diferentes plata-
formas. No entanto, faltavam no
mercado de reposicao brasileiro
parametros para comparar a eficién-
cia das acdes destas empresas
neste ambiente digital.

A expansao das ferramentas de
Inteligéncia Artificial abrem novas
oportunidades para o desenvolvi-
mento de trabalhos inéditos que
oferecam uma parametrizagdo 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 Midia, por meio
do After.Lab, apresenta o primei-
ro estudo criado para avaliar e

comparar a presenca digital de
industrias e distribuidores de auto-
pecas com atuacao nacional no
mercado brasileiro.

Nas paginas a seguir apresentamos
os resultados da primeira Pesquisa
Aftermarket Automotivo - Inteli-
géncias Digitais. O estudo repre-
senta o primeiro passo de insercao
do setor na transformagéao propor-
cionada pelas midias sociais,
organizando de forma inédita as
informacgdes hoje dispersas nos
diferentes ambientes da internet.
O estudo nasce com a vocagao de
acompanhar a propria evolucao
permanente da inteligéncia artifi-
cial para oferecer ao mercado infor-
macoes cada vez mais completas
e surpreendentes — seguindo a
tradicdo de aprimoramento conti-
nuo das metodologias dos traba-
Ihos realizados ha 30 anos pelo
After.Lab, o nucleo de inteligéncia
de negocios da reposicao indepen-
dente brasileira.
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Acoes digitais das industrias em 10 linhas de produtos

O ponto de partida para a avalia-
cao do desempenho digital dos
fabricantes de autopecas sera
sempre a edicdo mais recente
da pesquisa Inova - Industrias
do Novo Varejo. A pesquisa dara
foco anualmente a 10 linhas de
produtos de grande giro na repo-
sicdo. Participarao do estudo trés
industrias que conquistaram as
primeiras posigoes nos respecti-
VOS quesitos no estudo Inova.

Segundo este critério, as marcas
classificadas para a primeira

Resultado de

busca no Google,

considerando os

12 meses do ultimo

ano — no caso, 2025.
ultimo ano.

indice relativo de
busca no Google, que
compara o desempenho
de buscas entre as trés
empresas classificadas
em cada categoria no

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

Numero de
seguidores na
somatoria das
plataformas Facebook,
Instagram e Linkedin
gue contenham perfis
voltados para o publico
brasileiro, no més de
dezembro.

edicao da Pesquisa Aftermarket \eja nas tabelas a seguir os resultados da Pesquisa Aftermarket Automotivo - Inteligéncia Digital

Automotivo - Inteligéncias Digi-

na etapa que avalia a presenca digital das industrias fabricantes dos produtos nas 10 linhas esta-

tais, referente ao ano de 2025, sdo:  belecidas pela metodologia. Os dados compreendem o periodo de janeiro a dezembro de 2025.

1 AMORTECEDOR
Cofap, Monroe, Nakata

2 OLEO LUBRIFICANTE
Lubrax, Petronas, Mobil

3 VELA DEIGNIQAO
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

Categoria Empresa indice Relativo

Amortecedor 33

Categoria Empresa indice Relativo

Embreagem

Categoria Empresa indice Relativo

Correia

Categoria

indice Relativo

Empresa indice Relativo

Categoria

Farol e Lanterna

Empresa

indice Relativo de Buscas

Categoria Empresa indice Relativo

Rolamento

Empresa indice Relativo
B

Empresa indice Relativo

Filtro Tecfil 49
B —

Categoria Empresa indice Relativo

Disco de Freio TRW Varga “

Empresa indice Relativo

B

Categoria

Oleo Lubrificante

Categoria

Categoria

Pastilha de Freio

AFTERMARKET AUTOMOTIVO
INTELIGENCIAS DIGITAIS
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Resultados no Google

Categoria Empresa Resultados Google

Categoria Empresa Resultados Google

Categoria Empresa Resultados Google

Categoria Empresa Resultados Google

Categoria Empresa Resultados Google

INTELIGER

Categoria

Rolamento

Categoria

Oleo Lubrificante

Categoria

Filtro

Categoria

Disco de Freio

Categoria

Pastilha de Freio

CIAS DIGITAIS

@ AFTERMARKET AUTOMOTIVO

Empresa Resultados Google

Empresa Resultados Google

e e

Empresa Resultados Google

Empresa Resultados Google

Empresa Resultados Google

Numero de Seguidores

Categoria Empresa Total de Seguidores

Amortecedor 357.300

Categoria Empresa Total de Seguidores

Categoria Empresa Total de Seguidores

Categoria Empresa Total de Seguidores

Categoria Empresa Total de Seguidores

Farol e Lanterna 9.750

Categoria

Categoria

Oleo Lubrificante

Categoria

Disco de Freio

Categoria

Pastilha de Freio

Empresa Total de Seguidores

e —

Empresa Total de Seguidores

Empresa Total de Seguidores

Empresa Total de Seguidores

TRW Varga 169.100
Hipper Freios 84.600

Empresa Total de Seguidores

* N&o possui perfis voltados para o publico brasileiro nas redes sociais

**Categorias computadas mas que possuem foco em outros componentes do

setor automotivo e outras dreas fora do setor. AFTERMARKET AUTOMOTIVO
Para somatdria do nimero de seguidores, foram considerados apenas aqueles INTELIGENCIAS DIGITAIS
perfis voltados para o publico brasileiro.
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Categoria especial apura numero de seguidores
dos distribuidores

A Pesquisa Aftermarket Auto-
motivo - Inteligéncias Digitais
também vai apurar anualmente
a performance dos distribuidores
de autopecas nas midias sociais.
As empresas avaliadas serao,
sempre, as participantes da
segunda fase, que avalia o
desempenho empresarial,
da mais recente pesquisa

Maiores e Melhores em Distri-
buicdo de Autopecas edicao
nacional.

A etapa relativa aos distribuido-
res ndo contemplara as linhas
de produtos, seguindo direto
para a comparacao geral entre
as empresas.

Seguindo os critérios esta-
belecidos pela metodologia,

Categoria adicional sobre

integram a edicdo 2025 do No caso especifico dos

estudo as empresas:

1.Cobra
2.DPK

3. Pellegrino
4. Real
5.Roles
6.Sama

distribuidores, a Pesquisa
Aftermarket Automotivo -
Inteligéncias Digitais apurou
0 numero total de seguido-
res que cada empresa tinha
conquistado em dezembro de
2025 na somatoria das plata-
formas Facebook, Instagram e
Linkedin.

distribuidoras de autopecas

Empresa

Total de Seguidores

Pellegrino 286.200

DPK

58.900

@ AFTERMARKET AUTOMOTIVO
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Projeto de lei determina inspegao técnica e ambiental anualmente para veiculos com mais de cinco anos

Vistoria veicular peridodica entra na pauta do Congresso

Nacional

Aprovado na Comissédo de Viacao de Transportes da Camara, projeto segue para a CCJ e de la pode ir

direto para o Senado

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 porgue, ainda
no més de dezembro do ano
passado, a Comissao de Viagao
e Transportes da Camara dos
Deputados aprovou um projeto
de lei que estabelece a vistoria
periddica obrigatoria para veicu-
los com mais de cinco anos de
fabricacdo, reacendendo um
debate historico sobre seguran-
ga veicular e controle de emis-
sdes no pais.
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Embora ainda tenha um longo
caminho pela frente, incluindo
analise na Comissao de Cons-
tituicdo e Justica e de Cidada-
nia (CCJ) da Camara, além de
votacdes no Senado, a propos-
ta ja mobiliza diferentes setores
da sociedade. O tema faz voltar
ao centro da agenda uma pauta
que ha anos envolve 6rgaos
de transito, entidades do setor
automotivo, especialistas em
seguranca viaria e especialis-
tas do meio ambiente, sempre
cercada por controvérsias sobre
custos e impactos sociais — e

€ sempre bom lembrar que a
iNspecao veicular € uma exigén-
cia legal prevista no Codigo
Brasileiro de Transito.

Antes de projetar os proximos
passos da tramitacao e avaliar
as possiveis repercussoes 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, apos
ajustes, passou a tramitar sob
a relatoria do deputado Cezinha
de Madureira, responsavel pelo

substitutivo aprovado na Comis-
sdo de Viagao e Transportes da
casa. O projeto tramita em cara-
ter conclusivo, ou seja, o rito em
gue o projeto é votado apenas
pelas comissdes designadas
para analisa-lo, dispensada a
deliberagao do plenario. O proje-
to perde o carater conclusivo se
houver deciséo divergente entre
as comissodes ou se, indepen-
dentemente de ser aprovado ou
rejeitado, houver recurso assina-
do por 52 deputados para apre-
ciagdo da matéria no plenario.

O texto em analise e votagao
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altera o Codigo de Transito
Brasileiro (CTB) para incluir a
obrigatoriedade da vistoria
veicular periodica, além das
hipoteses ja existentes, como
transferéncia de propriedade e
recuperagao de veiculos rouba-
dos ou furtados. No modelo
aprovado, a exigéncia passa a
incidir especificamente sobre

veiculos com mais de cinco
anos de uso, enquanto a perio-
dicidade e os critérios técnicos
da inspecao ficam a cargo do
Conselho Nacional de Transito
(Contran), a serem definidos em
regulamentagao posterior.

Outro ponto central do projeto €
a caracterizagao da circulagao
de veiculos sem vistoria valida

ou reprovados como infragéo
grave, sujeita a multa, pontos na
carteira e retencao do veiculo até
aregularizacao. O texto também
prevé que a vistoria seja realiza-
da por 6rgaos de transito ou por
empresas credenciadas, sempre
de forma presencial, com envio
eletronico das informacdes aos
sistemas oficiais.

Na justificativa apresentada
ao Legislativo, os defensores
da proposta argumentam que
a medida contribui para refor-
car a segurangca viaria, comba-
ter fraudes como clonagem
e adulteracao de veiculos e
apoiar metas do Plano Nacio-
nal de Reducdo de Mortes e
LesGes no Transito (Pnatrans).

Argumento cientifico é aposta

para quebrar resisténcia

Quando abordado sob umalégica
estritamente comercial, o debate
em torno da Inspecao Técnica
Veicular costuma ser associado
ao potencial aumento de deman-
da por servicos e pecas ao longo
dos diferentes elos do Aftermar-
ket Automotivo. Para os proprieta-
rios de veiculos, a questao € vista,
antes de tudo, como mais uma
taxa para aumentar a arrecada-
¢ao dos governos.

A leitura econdmica, no entanto,
tem sido colocada em segundo
plano por liderangas do setor, que
tém enfatizado a medida como
um ponto fundamental do forta-
lecimento de uma politica publica
consistente no que diz respei-
to a seguranca viaria e a saude
da populacao. Representantes
de entidades como o Sindirepa
Brasil e o Sincopecas Brasil tém
concentrado esforgos em susten-
tar o debate nessas premissas
como forma de reduzir a resistén-
cia da sociedade em relagéo ao
tema e, por conseguinte, a pres-
sao exercida sobre 0s parlamen-
tares em ano eleitoral.
Presidente do Sindirepa Brasil,
Alexandre Mol afirma que a apro-
vacao do projeto representa a

corregao de uma lacuna histori-
ca do pais em relacao as boas
praticas internacionais de segu-
ranga veicular, ja que nosso
pais é um dos poucos entre as
nagdes desenvolvidas a ndo ter
uma inspecao veicular periddica
obrigatdria. “Todo equipamento
fabricado precisa passar por revi-
sao periodica e 0 automovel nao
é diferente disso. A negligéncia
com a manutengao causa morte
e, principalmente, emissao de
poluentes muito acima do proje-
tado pelo automovel, causando
doencas respiratorias, vascula-
res e outras mais. E inadmissivel
gue a manutengao do veiculo seja
negligenciada’, afirmou o novo
presidente da entidade nacional
representativa do elo da repara-
¢ao independente, destacando
seu otimismo quanto a quebra
das resisténcias iniciais.

Na mesma linha de argumenta-
cao, Ranieri Leitdo, presidente
do Sincopecas Brasil, reconhece
que a proposta enfrenta resistén-
cia popular e atribui esse movi-
mento muito mais a falta de
informacao do que a uma rejei-
gao estrutural da medida. De
acordo com ele, € preciso que

dos lideres do

a populacao compreenda que,
além dos beneficios nas areas
de seguranga e meio ambien-
te, 0 projeto ira beneficiar tanto
proprietarios quanto quem tem
a intengéo de adquirir veiculos
seminovos e usados. “O proje-
to cria um ambiente muito mais
seguro, ja que aquele veiculo
com mais de cinco anos preci-
sou ser testado e aprovado em
inspegao técnico-veicular. Sabe-
mos quantos problemas sao
decorrentes da falta de manu-
tencao preventiva e, para seguir
caminhando como um pais

aftermarket

desenvolvido, é fundamental
gue o Brasil enderece a questao,
opinou Leitao.

Essa atuacao institucional
também se refletira em inicia-
tivas praticas de dialogo com
o poder publico. A frente da
Camara Brasileira do Comeér-
cio de Pecas e Acessorios para
Veiculos, vinculada a Confede-
racao Nacional do Comeércio,
Leitao destaca que esses argu-
mentos protagonizardo a pauta
do café da manha da organiza-
¢ao junto a um grupo parlamen-
tares no proximo dia 27 de maio.

Ranieri Leitdo relaciona inspegao ao préprio desenvolvimento do pais
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Estudos ao redor do mundo validam impactos positivos da
Inspecao Técnica Veicular

As premissas adotadas pelos
autores e defensores do proje-
to aprovado na Camara encon-
tram respaldo consistente em
estudos académicos e anali-
ses empiricas realizadas em
diferentes paises. Ainda que a
literatura cientifica evite tratar
a inspecao técnica veicular
como uma solucao isolada
para os problemas de segu-
ranca viaria, ha evidéncias
relevantes de que o controle
periddico do estado dos veicu-
los contribui para a reducao de
acidentes graves e para a iden-
tificacao de veiculos fora dos
padrbes técnicos e ambien-
tais, sobretudo em frotas mais
envelhecidas.

Uma revisdo sistematica
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 veicu-
los submetidos a inspecao
técnica periddica apresenta-
ram reducao de até 9% na taxa
de acidentes, quando compa-
rados a veiculos nao inspecio-
nados. Os autores associam
esses resultados a identifica-
cao prévia de falhas mecani-
cas em sistemas criticos como
freios, pneus, iluminacgao e dire-
¢ao que, em situagdes reais de
trafego, podem resultar em coli-
soes evitaveis.

Nessa mesma linha, uma
pesquisa epidemioldgica
conduzida na Nova Zelandia,
que cruzou dados de acidentes
com o status do certificado de
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inspecao dos veiculos envolvi-
dos, concluiu que automoveis
sem inspecao valida apresen-
taram uma probabilidade apro-
ximadamente trés 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 apos o
ajuste de variaveis como idade
do condutor, uso de cinto de
seguranca, tipo de via e condi-
cOes de trafego.

Nos Estados Unidos, onde ndo
ha um padrdo federal Unico,
mas sim programas estaduais
de Inspection and Maintenan-
ce (I/M), estudos comparativos
também indicam impactos posi-
tivos. Uma analise baseada em
dados de painel longitudinal, que
avaliou estados norte-america-
NOSs com e sem inspegao tecni-
ca periodica obrigatoria para
veiculos de passeio, identificou
uma reducao estatisticamen-
te significativa nas fatalida-
des no transito nas jurisdicdes
que mantém esses programas,
com estimativas que apontam
aproximadamente 2,8% menos
mortes por 100 mil veiculos
registrados, apos o controle
de fatores socioeconémicos,
demograficos e de politicas
publicas locais.

Na Europa, onde a inspecao
técnica periodica é obrigato-
ria por diretriz comunitaria,
relatérios técnicos e estu-
dos associados a aplica-
¢ao dessa politica indicam
gque uma parcela relevante
dos veiculos inspecionados

Foto: Shutterstock

apresenta defeitos classifica-
dos como graves ou perigosos.
Itens como sistema de freios,
suspensao, pneus e ilumina-
¢ao concentram boa parte das
reprovacgdes, sobretudo em
veiculos mais antigos, justa-
mente o publico-alvo de mode-
los de inspecao baseados na
idade da frota.

Um panorama ainda mais
amplo aparece em um estudo
publicado na revista cientifica
Applied Sciences, que analisou
a relacao entre falhas técnicas
veiculares e acidentes a partir
da revisdo da literatura inter-
nacional. Segundo os auto-
res, defeitos técnicos estao
associados a cerca de 8% a
15% dos acidentes fatais em
paises de alta renda, percen-
tual que pode chegar a até 25%
em paises de renda média.
Dependendo do pais e da
metodologia adotada, falhas

Varios paises da Europa tém programas obrigatdrios de inspegao veicular
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técnicas respondem por 3%
a 19% das causas de aciden-
tes em nacoes desenvolvidas
e por até 27% em paises em
desenvolvimento, indicando
uma variabilidade significativa,
mas nao desprezivel, do fator
mecanico na sinistralidade.
Do ponto de vista ambiental,
estudos técnicos europeus indi-
cam que veiculos mal mantidos
ou com sistemas de controle de
emissdes adulterados tendem
a apresentar niveis significati-
vamente superiores de poluen-
tes em relacao aos padrdes
esperados para sua categoria.
A adocado de métodos mais
avancgados de inspecao, espe-
cialmente em paises da Unido
Europeia, tem permitido identi-
ficar veiculos com sistemas de
pds-tratamento inoperantes ou
removidos, contribuindo para a
reducao de emissodes fora de
padréo em circulagao.

—



Nossa equipe de vendedores técnicos especializados
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P ESPECIAL Por Redacao Novomeio

Reforma Tributaria é tema de destaque

na pauta do aftermarket para 2026

Inicio da implantacéo da nova sistematica fez com que o assunto tivesse participacdo expressiva
nas perguntas enviadas pelas liderancas do setor em mais uma edi¢cdo do Parceiro Secreto

O complexo — para nao dizer confuso —
sistema tributario brasileiro sempre foi
motivo de insatisfagao no meio empre-
sarial. Cunhada no inicio da década de
1960 pelo tributarista gaucho Alfredo
Augusto Becker, a expressao “manico-
mio tributario’ passou a ser repetida ao
longo das décadas descrevendo com
precisao as dificuldades diarias enfren-
tadas tanto por contadores como pelas
areas fiscais das pessoas juridicas em
todos 0s segmentos da economia.

A incidéncia de impostos em casca-
ta e regulamentacdes distintas e por
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vezes conflitantes a partir dos diferen-
tes interesses arrecadatorios dos entes
federativos também contribuiram para
anabolizar o chamado “custo Brasil”, que
se apresenta como obstaculo permanen-
te a competividade das empresas que
atuam em nosso pais. Enfim, a deman-
da por uma Reforma Tributaria € antiga e
muitas tentativas foram feitas no passa-
do sem os resultados esperados.

Apos mais de sete anos de discussao, o
Congresso Nacional aprovou, finalmen-
te, o projeto de lei que resultou na tdo
esperada Reforma Tributaria. Mesmo

apos a votacao e a sangao presiden-
cial, varias etapas subsequentes foram
necessarias para a regulamentacéao
do texto até que, no ultimo dia
13 de janeiro, o presiden-
te Lula sancionou o Proje-
to de Lei Complementar
108/2024, ultima etapa
na regulamentagédo da
nova sistematica, que
originou a Lei Comple-
mentar 227/2026 -
clique aqui e conheca
a integra do texto.
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Empresas se preparam para as mudancas

Sao varias etapas de imple-
mentagao até janeiro de 2033,
quando finalmente a nova
lei estara em plena vigén-
cia. Mas, o passo inaugural ja
foi dado, em 1° de janeiro de
2026, com o inicio da fase de
testes — atenc¢ao: nao se trata
de simulacao, o teste contem-
pla movimentacdes financeiras
reais, emissao de notas fiscais
com novos campos obrigato-
rios, adaptacao de sistemas e
impactos diretos na rotina de
empresas. A transicao come-
gou com a entrada em opera-
¢ao do novo Imposto sobre
Valor Agregado (IVA) Dual.

A dimensdo e importancia
desta novidade naturalmente
vém trazendo duvidas e preo-
cupacoes aos gestores das
empresas brasileiras, em todos
0s segmentos. Nada mais natu-
ral, portanto, que o tema tenha

merecido atencdo por parte
das liderancas do Aftermarket
Automotivo que participaram
da edicdo 2025/2026 da agéo
editorial Parceiro Secreto.
Esta iniciativa € realizada ha
quase 25 anos pelo time de
jornalismo da Nhm — Novo-
meio Hub de Midia e, até 0 ano
passado, publicada no Novo
Varejo Automotivo. A partir de
agora, o Parceiro Secreto migra
para o Aftermarket Automotivo
seguindo o conceito da nova
publicacdo: ser um canal de
comunicacao com todos os
elos do mercado de reposicao
e com a presenga constante de
suas liderancas e os formado-
res de opinido.

O Parceiro Secreto € resultado
de um esforgo editorial unico
com o objetivo de apurar 0s
temas presentes na cabeca
das principais cabecas do

Aftermarket Automotivo brasi-
leiro. Com isso, € possivel reve-
lar com bastante precisdo o0s
temas que mais pulsam no
mercado, segundo seus execu-
tivos, e que, afinal, compdem a
pauta do setor para 0 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 desaparecam
de um ano para o outro.

E a Reforma Tributaria ganhou
peso em 2026, como mostra
0 quadro abaixo. Ano passa-
do, ninguém se interessou pelo
assunto. Agora, foram 14% das
perguntas, a maior alta registra-
da nesta edi¢do. As questdes
envolvendo estratégias de nego-
cios para enfrentar os desa-
flos do mercado mais uma vez

PARTICIPAGAO

foram o assunto preferido. Mas
0 percentual caiu um pouco:
de 50% para 42%. Este perfil
de pergunta sempre se desta-
ca na totalizagado dos assuntos,
ate em razao da variedade que
comporta. O avango das novas
tecnologias — que ganha impul-
SO com a propagacao da inte-
ligéncia artificial - também foi
recorrente nos questionamen-
tos enviados a nossa reda-
cao, praticamente mantendo a
meédia do ano passado.

E chegou a hora de “abrir
0S presentes” que o primei-
ro Aftermarket Automotivo
reservou para vocé. Os parti-
cipantes descobrirdo quem
respondeu suas perguntas. E
0s leitores terdo acesso privi-
legiado as referéncias de nego-
cios trazidas por algumas das
mais importantes liderancas
do setor.

TEMA 2021/22 2022/23 2023/24 2024/25 2025/2026
DIGITALIZACAO, TECNOLOGIA E 1A 33% 16% 20% 19% 18%
ESTRATEGIAS DE NEGOCIOS 26% 26% 20% 50% 42%
ELETRIFICACAO DA FROTA 8% 2% 12% 14% 4%
MAO DE OBRA E APRIMORAMENTO 0 6% 5% 5% 6%
BALANCO E PERSPECTIVAS 5% 14% 16% 10% 10%
ORGANIZAGCAO DA CADEIA 8% 2% 5% 2% 2%
ACOES DAS ENTIDADES 0 2% 2% 0 0
FUTURO DA MOBILIDADE 0 14% 0 0 0
LEGISLACAO E TRIBUTOS 0 0 7% 0 14%
PRECO E DIFERENCIAIS 0 4% 4% 0 2%
AVANCO DAS MONTADORAS 0 0 7% 0 0
DIREITO A REPARACAO 0 2% 0 3% 0
MARCAS PROPRIAS 0 8% 2% 0 2%
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Como é feito o Parceiro Secreto

A acao do Parceiro Secreto, criada oficinas e entidades que encaminhem isso pode nao ser possivel. Também
em 2002 pelo Novo Varejo, promove  a nossa redagao uma pergunta sobre procuramos, na medida do possivel,

a troca de perguntas e respostas para o0 mercado. direcionar questdes muito especificas
fomentar reflexdes sobre os temas Na sequéncia, é realizado um sorteio aos participantes mais indicados para
mais importantes do aftermarket entre os participantes que enviaram  respondé-las. Em nenhum momento
automotivo segundo suas proprias suas questdes no prazo estabelecido foram revelados os nomes de quem
liderancas. E o0 amigo secreto - ou para definir a quem cada uma das pergunta ou responde. Isso sera feito
amigo oculto, a depender de sua perguntas sera entdao encaminhada. nas pdaginas a seguir.

cidade — com conteudo. Em casos de questdes direcionadas  E hora de conhecer as perguntas e
Para realizar este trabalho, especificamente a um segmento da  respostas que compdem a pauta do
solicitamos a profissionais, cadeia, sorteamos o responsavel pela aftermarket automotivo em 2026.
executivos e empresarios de resposta entre os representantes Nosso presente pra vocé é conteudo.
industrias, distribuidores, varejos, daquele segmento — eventualmente  Boa leitura!

Como o elo da industria pode usar IA e dados para
transformar o varejo tradicional em um varejo mais
inteligente, previsivel e competitivo, sem perder

a esséncia do relacionamento humano?

A Inteligéncia Artificial se bem aplicada em nosso setor pode ajudar
~ asolucionar duas principais dores do varejo: a gestao de estoque e a

BRUNA MONTEIRO DE previsibilidade de demanda. Com a vasta quantidade de part numbers
ALMEIDA. DIRETORA DA e a alta complexidade técnica, o papel da industria é usar a Inteligén-
AUTO NdRTE cia Artificial e o Big Data para entregar os dados de aplicacdo cada vez

mais otimizados para o varejista, garantindo assim a disponibilidade
da peca certa. A |A pode, por exemplo, analisar a frota circulante em
' \ microrregides, a sazonalidade de determinados itens e até mesmo

- a vida util de determinados modelos de veiculos e suas respectivas
pecgas. Essas analises preditivas permitem que a industria entregue
: ao varejista sugestdes de compras cada vez mais assertivas e proati-
vas, focadas nos SKUs com maior probabilidade de giro, combatendo
RESPONDE 0 estoque parado. Essa inteligéncia de estoque confere ao varejo uma
vantagem competitiva decisiva, pois a previsibilidade garante a disponi-
VINICIUS MARAN, GERENTE bilidade. Ao operar com estoques ajustados a demanda real, o varejista

DE TRADE MARKETING melhora seu cash flow e aumenta a rentabilidade. A A também permi-
PARA AMERICA LATINA te a gestdo ativa da obsolescéncia, alertando sobre itens que perde-
NA BOSCH rao valor, minimizando perdas. Ao fornecer essa camada de eficiéncia

operacional, a industria transforma o varejo em um ponto de distri-
buicdo estratégico e mais lucrativo. A otimizagao desses processos
complexos e técnicos pela tecnologia garante que o vendedor seja libe-
rado para focar no aspecto humano do negdcio, como, por exemplo,
trabalhar em um formato de atendimento mais especializado, propor-
cionando solugdes imediatas e customizadas para os clientes finais.
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ANTONIO CARLOS
DE PAULA, DIRETOR
COMERCIAL DA LUPORINI

RESPONDE

RUBENS CAMPOS,
VICE-PRESIDENTE
SENIOR AFTERMARKET
AUTOMOTIVO DA
SCHAEFFLER

Hoje temos uma grande dificuldade para identificar o produto
correto para uma determinada aplicagao. Afinal, confunde-se
descricao e aplicagao do produto. Entao, neste momento de
transicao onde os donos dos carros estao utilizando cada vez
mais a Internet para buscar produtos, a confusao é maior. Como
vocé enxerga alguma solugao para melhorar esta demanda dando
mais seguranga aos compradores?

De fato, a confusao entre descricédo e aplicagao do produto € um desafio,
especialmente com o aumento das buscas online. Para dar mais segu-
ranca aos compradores e melhorar essa experiéncia, vejo algumas solu-
¢Oes importantes:

1.

Padronizagao e clareza das informagoes: Separar de forma objetiva
a descri¢ao do produto (caracteristicas técnicas, fisicas e funcionais)
da aplicagéo (veiculo, modelo, ano), garantindo informacgdes detalha-
das e faceis de entender.

Filtros inteligentes e busca avangada: Implementar ferramentas que
permitam ao cliente buscar produtos por modelo, ano e especifica-
¢Oes do veiculo, reduzindo erros na escolha.

Base de dados atualizada e confiavel: Manter um banco de dados
robusto sobre compatibilidade de produtos, integrado com sistemas
de recomendacao e, quando possivel, tecnologias como identificacao
do veiculo via numero do chassi.

Conteudo educativo e suporte especializado: Disponibilizar
videos, guias técnicos e informativos que expliqguem diferen-
¢as entre descrigdo e aplicacdo, além de oferecer atendimento
especializado (chat ou consultoria online) para tirar duvidas em
tempo real.

Integragao com plataformas digitais: Garantir que essas solugdes
estejam presentes nos canais online, onde os clientes mais buscam
informacdes, aumentando a confianca e reduzindo a margem de erro.

Com essas acdes, conseguimos melhorar a experiéncia do comprador,
reduzir confusdes e fortalecer a credibilidade da marca no ambiente digital.
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MOISES SIRVENTE,
DIRETOR DA JOCAR

RESPONDE

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

PERGUNTA

JULIO DA SILVA, DIRETOR
DE NEGOCIO BRAKING
COMPONENT DA FREMAX

RESPONDE

HEBER CARVALHO,
PRESIDENTE DO
SINCOPECAS-SP

Como voceé pretende enfrentar os desafios da reforma
tributaria com o aumento da carga para o setor de
servigos e o aumento de controle do que se compra?

A Reforma Tributaria apresenta um novo cenario para o setor
automotivo, que inclui o varejo de pecas e pneus, com um foco
maior na estrutura fiscal e na rastreabilidade das operacoes.
Na DPaschoal, nossa adaptacéo se baseia em um planejamen-
to estratégico robusto. Focamos em aprimorar continuamente
a eficiéncia na prestagao de servicos, padronizar processos e
investir na digitalizagdo de toda a nossa cadeia. O aumento do
controle fiscal reforca a importancia de operar com fornecedo-
res homologados, notas fiscais integradas e sistemas de gestao
robustos, fortalecendo ainda mais nossa rastreabilidade. Neste
contexto de evolugao fiscal, acreditamos que a competitividade
se amplia para além do preco, priorizando ainda mais a quali-
dade, a conflanga e a transparéncia para o consumidor, priori-
dades de nossa operagao. Paralelamente, participamos de um
dialogo construtivo, por meio das entidades do setor, para uma
implementacao gradual e equilibrada da reforma. Confiamos que
empresas bem estruturadas, focadas em eficiéncia e conformi-
dade, estardo mais preparadas para navegar nesta transicao e
continuar oferecendo o melhor valor ao cliente.

A |A tem avangado em varios setores, inclusive no

varejo de forma geral. Como essa tecnologia esta sendo
introduzida nas lojas de autopecas e de que forma pode
otimizar as operagoes? Em que areas sera mais util e
como acredita que esse processo vai evoluir no varejo de
autopecas?

A IA (Inteligéncia Artificial) ja tem um avanco significativo no setor
de autopecas. As empresas tém como compromisso fundamen-
tal estarem atualizadas e buscar todo dia novas atualizacdes. A
tecnologia vem sendo aplicada diariamente dentro das empresas
nos seus mais variados aspectos de gestao, entre eles, emissado de
notas fiscais eletronicas, vendas com aplicativos, PIX etc. Tudo isso
na esfera administrativa. Agora ja vemos as mudancas na fabrica-
cao dos veiculos, tudo digital e eletronico e, por consequéncia, 0
empresario precisa manter seu quadro de colaboradores atualizado
e gerando conhecimento profissional. Os carros elétricos e hibri-
dos sao realidades e as oportunidades requerem conhecimentos.
O varejo de autopegas € o ponto de encontro para o consumidor.
Entdo, amigo varejista do setor, busque conhecimento e informacao
para sua equipe. Palestras, cursos presenciais e on-line sdo cami-
nhos fundamentais para o aprimoramento e sucesso dos negocios.
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PERGUNTA " A

SIMONE DE AZEVEDO
FRANZO, CEO DA
MOBENSANI

RESPONDE

JOHNNY BOZZA,
CEO DA INDISA

HEBER CARVALHO,
PRESIDENTE DO
SINCOPEGAS-SP

RESPONDE

ANA PAULA SOARES,
DIRETORA DE VENDAS E
MARKETING DA SABO

Com as novas tributagoes previstas para 2026, o cenario
de elei¢coes presidenciais no Brasil e um calendario 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 reposi¢ao?

No ponto de vista industrial, a combinacao de novas tributacdes,
ano eleitoral e um calendario com muitos feriados e Copa do Mundo
em 2026 impacta diretamente no custo unitario, previsibilidade de
demanda e eficiéncia de capacidade. O aumento da carga tributaria
naturalmente ira pressionar margens e exigir revisao de estrutura
de custos, engenharia de produto e precificacdo por SKU. Repasses
genéricos tendem a destruir competitividade. Ou seja, vai ser obriga-
do a ser cirurgico!ll A incerteza eleitoral reduz visibilidade e afeta deci-
sdes de investimento, reforcando a necessidade de planejamento de
producao mais curto, controle rigoroso de capital de giro e flexibili-
dade operacional. Ja a reducao de dias produtivos eleva custo fixo
por unidade se nao houver planejamento preciso de turnos, estoques
e logistica. Em resumo, 2026 vai premiar a industria com disciplina
operacional, que sabe interpretar dados e velocidade de ajuste. Quem
operar no automatico vai sofrer e possivelmente ira perder espaco.

Com a entrada dos veiculos elétricos e hibridos, qual sua expectativa
para o comércio de pecas? A cadeia automotiva devera continuar?

Ha muita especulacao a respeito dos veiculos elétricos e hibridos, muito a apren-
der, afinal € algo "novo', mas nada nos garante que esse modelo sera realmente
o futuro. Consideramos importante o desenvolvimento dessa tecnologia, porém
ha ainda muitas lacunas a serem respondidas que envolvem diversas areas.
Para desenvolvimento, ndo basta a preocupacao com a tecnologia embarcada
nos automoveis e de producao, mas também infraestrutura e preocupagao com
ciclo de vida. Minha expectativa para o comércio de pecas € positiva e falando
de Brasil, temos uma frota estimada em 72 milhdes de veiculos circulantes que
demandam manutencao e pecas o tempo todo e alguns estudos apontam que
a expectativa € de 25% de veiculos elétricos ate 2050, entdo temos 24 anos para
equipar também esses carros com pecas nacionais e aprender nesse proces-
so qual sera a melhor opgao para melhorar, sem duvida, a questdo ambiental
— Nnossa preocupacao nao esta somente no que tange a mobilidade. A cadeia
automotiva é muito forte e necessaria. Conseguimos ter essa certeza quando
viajamos por esse Brasil e saimos dos grandes centros e vemos que a realidade
€ outra. Temos sim que pensar sempre em futuro, em inovacao e a Sabo segue
ha 83 anos fazendo isso. Com certeza ja passamos por muitas mudangas e o
mais importante permanece: o olhar em solugao além de sustentar esse merca-
do tédo importante para nossa economia e para o0 progresso do nosso pais.
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PEREIRA, CEO DA ATLANTA
AUTOPECAS

Como o varejo esta lidando para se adaptar as novas regras da Reforma
Tributaria que teve inicio em janeiro de 2026? Vocé acha que a sonegacgao ira
diminuir?

A Reforma Tributaria, que comegou em janeiro de 2026, traz muitos desafios ao setor vare-
jista, principalmente com relacdo as adequagdes que as empresas precisam promover em
seus sistemas, pois esta nova estrutura tributaria traz mudangas de enorme complexida-
de, em uma estrutura ja muito complexa, substituindo a teia de impostos por um sistema
unificado. Com a extin¢do do ICMS, PIS e COFINS e a adogao do IBS e CBS, os calculos
serao mais transparentes, reduzindo disputas fiscais e burocracia, mas trara enormes
desafios, principalmente com relagéo aos créditos e aos beneficios fiscais aos quais as
empresas tém direitos, bem como a precificacdo de seus produtos, onde um erro pode
gerar enorme prejuizo. Para isso, a empresa vem buscando suporte e assessoria de sua
propria contabilidade, em parceria com o fabricante do nosso ERP, bem como consulto-
rias especializadas, para que essas trés vertentes convirjam para uma assertividade das
parametrizacoes realizadas. Revisdo dos processos fiscais e maior cuidado na escolha
dos fornecedores por exigir mais controle e organizacao, uma vez que temos que espe-
rar o recolhimento antecipado do mesmo para nos apropriarmos do crédito. O cadastro
sera um ponto focal, pois toda a base tributaria comecara a partir das informacdes fiscais
a serem cadastradas nos produtos, por isso sua enorme complexidade e importancia.
Outro ponto de extrema atencéo sera o caixa da companhia, uma vez que, com 0 NOVO
sistema, os tributos serdo 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 alivio no caixa no médio prazo. Outro ponto
sera a adequacéao do estoque e do volume de compras, demandando maior estratégia
na formulacdo 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 analise de vantagens e oportunidades. Enxergamos o Depto Fiscal
como parte fundamental do departamento de suprimentos, pois este ajudara a enxergar
0s beneficios em cada fornecedor. E, por fim, um bom planejamento de caixa, reduzindo
despesas e criando projecdes de curto e médio prazo para evitar surpresas e ter algum
espaco para correcdes de curso, caso se fagam necessarias, sera fundamental. Com
relagdo a reducao da sonegacao fiscal, a Reforma Tributaria é vista como uma oportuni-
dade para que tal situacao ocorra devido a simplificagdo da tributagéo, tornando a apura-
¢ao mais simples, pois sera cobrado no momento da venda e ndo posteriormente e em
conjunto com maior controle dos créditos fiscais, que serdo extremamente importantes
para o caixa da companhia, e serdo foco de muita atengao entre o fabricante e o reven-
dedor, seja ele varejista ou distribuidor. Por outro lado, a antecipagao do pagamento dos
impostos pode dificultar o fluxo de caixa e levar algumas empresas a enfrentar proble-
mas financeiros. A Reforma Tributaria 2026 trara desafios, mas também oportunidades
para o varejo e as empresas que se anteciparem terdo vantagem competitiva, enquanto
as demais poderao enfrentar multas, prejuizos operacionais e perda de mercado.
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VENDAS E MARKETING DA
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Diante da crescente digitalizagao do mercado, do avango do
e-commerce B2B, da eletrificagao dos veiculos e de movimentos
como o “Right to Repair”, como sua empresa esta se preparando
para manter a relevancia até 2026, considerando também a evolugao
do perfil do reparador automotivo?

Excelente questionamento e aproveito o momento para fazer uma critica
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 néo estou falando somente de dinheiro, mas,
principalmente de pessoas, dados e capacitagéo) para que o segmento possa
evoluir no digital. Recentemente soube que somos o 5° maior pais em e-com-
merce no mundo, mas o e-commerce dentro do setor de aftermarket ainda
tem pouca relevancia, principalmente para as industrias. Esta, sim, crescendo
ano a ano, mas ainda com pouca tragao. A Volda tem um foco grande no digi-
tal. Mais de 95% da nossa comunicagao com o mercado € feita atraves dos
canais digitais, tendo as redes sociais como o maior deles. No total hoje impac-
tamos em média mais de 4 milhdes de pessoas todos 0s meses. Ja possuimos
paginas oficiais nas principais plataformas de e-commerce de autopecas do
Brasil, sendo a mais recente no Shopee, que deve investir bastante para fazer o
segmento de pecgas crescer dentro da plataforma. Nao 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 distribuicdo. Com relacao a eletrificacdo, como a Volda é focada no
segmento de pecas para suspensao e transmissao, esse movimento ndo nos
afeta muito. Temos sim e estamos constantemente trabalhando nisso, em
manter o portfélio atualizado para atender a demanda super diversificada da
frota circulante no Brasil, o que inclui também os carros elétricos. Com rela-
¢ao ao reparador, vejo uma evolucao muito clara na forma de pensar e agr,
valorizando muito mais servigo e conhecimento, 0 que € étimo para o setor.
Temos diversas agdes de treinamentos pelo Brasil que ajudam nessa evolu-
cao. O acesso a informacgao também é mais facil hoje, fazendo com que esta
evolugao alcance um numero maior de reparadores. Estas sdo algumas das
acdes para que possamos manter a relevancia, ndo somente até 2026, mas
como uma constante evolucao, afinal, 0 mundo esta muito acelerado e a cada
dia temos alguma novidade. Se as empresas nao estiverem atentas a todos
estes movimentos, tendem a morrer a médio prazo.
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GUSTAVO AGUINAGA DE

MORAES, DIRETOR DE
MARKETING E EXPERIENCIA
DIGITAL DA AUTOZONE BRASIL

o SO

ROBERTO ROCHA, DIRETOR
DA ROCHA AUTOPEGAS

0 consumidor esta mais exigente e imediatista. Qual é hoje o maior
gargalo do varejo de autopecas na jornada do cliente? E que agao
pratica deveria ser prioridade absoluta em 2026 para entregar uma
experiéncia realmente superior?

Eu creio que o consumidor realmente esta imediatista na compra da peca, mas
esquece de levar o carro antes de quebrar para fazer a manutencao preventi-
va. Todos querem a pega na hora, se falta alguma pega do orcamento ele opta
por ir a outra loja, em que provavelmente vai faltar outra. Se temos a peca em
outra unidade e ele teria de esperar a entrega, normalmente reclama, este € um
gargalo em que a loja ndo consegue sempre resolver a contento a situagao. O
melhor dos mundos seria ter todas as pecas possiveis em todas as unidades
de venda, s6 que dai o lucro na venda nao remuneraria o investimento feito
no estoque. Se o cliente pudesse orcar e programar o servico a ser feito no
carro com antecedéncia, como ocorre na Europa, seria possivel juntar todas
as pecas necessarias para entrega na oficina, e o servigo ser realizado dentro
de um prazo estimado. Um dos problemas mais graves do momento, no setor,
esta nos funcionarios de estoque, ndo se encontram pessoas comprometidas
COM O Servico, apenas querem cumprir o horario e receber os beneficios que
a empresa oferece, isto dificulta a operagdo como um todo. A unica manei-
ra de ter um resultado melhor € conseguirmos melhorar a logistica dentro e
fora das unidades de venda. Esta seria a prioridade para 2026.

Com a chegada de mais montadoras ao
Brasil, especialmente da China, como a
industria esta se preparando para atender
esta nova demanda na reposi¢ao automotiva?

A industria esta fazendo, hoje, duas licbes de casa
fundamentais. A primeira passa pelos estudos de

MARCELO NASCIMENTO mercado, entendendo quais veiculos ja estao efeti-
GERENTE GERAL DE ! vamente rodando na frota nacional. Isso vai além
VENDAS DA JOSECAR de pesquisa formal: envolve percepgao de campo,

RESPONDE

leitura do dia a dia, conversa com clientes, distri-
buidores e reparadores. A segunda ligéo, e talvez a
mais urgente, € estudar profundamente os compo-
nentes do veiculo elétrico e, principalmente, olhar
para fora. Ir aonde isso ja é realidade, entender o
gue esta acontecendo agora e antecipar o que ainda
vai chegar ao Brasil. Estive recentemente na China
e 0 que se Vé |a é impressionante: a quantidade
de montadoras e a diversidade de modelos ndo se

JANE DE CASTRO. GERENTE  COompara ao que temos aqui. E um cendrio muito
NACIONAL AFTER,MARKET mais avangado, 0 que deixa claro que estamos, sim,

DA OLIMPIC

correndo contra o tempo.
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PRESIDENTE DA PROFUEL

Quanto se trata de
entregar um servigo
com exceléncia, distinto,
de valor ao seu cliente,
qual é arelevancia da
qualidade da pessoa que
executa e a relevancia
dos processos?

Exceléncia so existe quando
pessoas e processos traba-
lham juntos.

+ Pessoas de qualidade dao
inteligéncia, sensibilidade
e decisdo ao servico.

* Processos bem definidos
garantem padrao, consis-
téncia e repetibilidade.

Processos sem boas
pessoas viram burocracia.
Pessoas boas sem proces-
S0S viram improviso. A verda-
deira entrega de valor nasce
da combinagao entre gente
preparada, método claro e
valores solidos.
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JOAO PELEGRINI, DIRETOR
DO GRUPO PELEGRINI

RESPONDE

CARLA NORICA,
PRESIDENTE DA AMMA

FABRICIO SANTOS,
DIRETOR DE VENDAS E
MARKETING DA DANA

RESPONDE

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

Em 2026, a inteligéncia artificial ndo sera mais sobre tecnologia.
Sera sobre poder de relacao. Distribuidores que usarem |A apenas
para prever estoque ou reduzir custo perderao a maior oportuni-
dade: entender comportamento. A |A permitira antecipar deman-
das das oficinas, sugerir mix mais inteligente, personalizar ofertas
e agir antes do problema aparecer. Quem continuar vendendo
‘produto’ vai disputar preco. Quem usar IA para vender inteligéncia
vai construir parceria. Nas oficinas, a 1A ndo substituira o mecani-
co — ela vai reposiciona-lo. Diagnoésticos mais rapidos, historico
de falhas, recomendacao de pegas e previsibilidade de manuten-
cao elevam o profissional de executor para consultor de confianca
do cliente final. Isso muda completamente a percepgao de valor
da oficina. Para o consumidor, o impacto é ainda mais direto. A
|A trara transparéncia, previsibilidade de custos e menos ruido na
relacdo. O cliente ndo quer saber de algoritmo; ele quer confianga,
clareza e decisdo segura. A |IA sera invisivel — mas decisiva. Quem
usar a |A para automatizar pessoas vai fracassar. Quem usar IA
para humanizar relacdes vai liderar. E lideranca, no aftermarket,
sempre foi — e continuara sendo — sobre entrega e confianga.

O comportamento do
reparador e do varejo vem
mudando rapidamente. Na
sua leitura, quais fatores —
preco, disponibilidade, marca,
relacionamento técnico

ou suporte digital — serao
decisivos para influenciar

a decisao de compra no
aftermarket em 2026?

Eu acredito que seja uma unido
de todos esses fatores, pois eles
sao importantes no processo da
compra e fidelizagdo do repara-
dor. Acrescento ainda entrega
rapida, facilidade de pagamento
e um bom atendimento perso-
nalizado e humanizado, aliado a
ferramentas digitais que facilitam

RODRIGO RODRIGUES, :

DIRETOR COMERCIAL DA e acgleram a jornada de compra
AUTOPEGAS E SERVICOs ~ docliente.

RODRIGUES



PERGUNTA

RODRIGO RODRIGUES,

TODAS AS MARCAS, TODOS 0S PUBLICOS, TODOS OS ASSUNTOS

DIRETOR COMERCIAL DA
AUTOPECAS E SERVIGOS

RODRIGUES

RESPONDE

PLINIO FAZOL, GERENTE DE

MARKETING DA VIEMA

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

A garantia € um momento muito sensivel para toda a cadeia, mas principalmente para o reparador, que
flca com o veiculo parado, o cliente cobrando e, muitas vezes, ainda enfrenta um processo que parece
burocratico e demorado. Na Viemar, nés partimos de um ponto importante: por sermos uma empre-
sa nacional, proxima da realidade das oficinas brasileiras, trabalhamos ha anos para ter um indice de
garantia historicamente muito baixo, fruto de investimento em engenharia e controle de qualidade.
Isso ja reduz bastante o impacto para distribuidor, varejo e, principalmente, para 0 mecanico. Quando
um caso de garantia aparece, seguimos o fluxo formal de mercado, o produto retorna pela autopega,
passa pelo distribuidor e segue para a fabrica, porque esse caminho € o que garante o ressarcimento
adequado, com nota fiscal e a correta apuracao dos custos envolvidos. Mas, para nés, isso ndo basta.
Sabemos que quem esta com o carro no elevador ndo pode ficar s6 esperando. Por isso, sempre que
a situacao exige, acionamos nNossa equipe técnica de campo para ir até a oficina, ouvir o aplicador,
entender o contexto da aplicagao, orientar no diagnastico, recolher a peca e direcionar com agilida-
de para analise no nosso laboratério. Acreditamos que a melhor forma de estreitar o relacionamento
com o reparador nesse momento € justamente essa combinacao: qualidade elevada para reduzir
a ocorréncia, processos claros e documentados para garantir o ressarcimento, e presenga técni-
ca proxima para agilizar a solugao e mostrar que o cliente e o aplicador estao realmente no centro
das decis6es da empresa. Esse € 0 compromisso que buscamos manter todos os dias na Viemar.

Com as vendas de pecas cada vez mais
assertivas com a placa do veiculo, qual
a tendéncia de mercado? O consumidor
final vai comprar mais pegas online ou
as oficinas estarao mais fortalecidas?

Acredito que, apesar de o consumidor final

PROFESSOR PEDRO estar cada vez mais informado, 0 mecanico
SCOPINO. DIRETOR DO continua sendo o elo mais importante na deci-
SCOPINO,AUTO CLUB sdo de compra. Isso porgue a oficina nao entre-

ga apenas a pega ou a manutengao, mas sim
seguranca, qualidade e tranquilidade para o
cliente, € por isso que falamos em "meu meca-
nico de confianga”. Mesmo com o avango da
assertividade na identificacao de pegas pela
placa do veiculo, o conhecimento técnico do
Mmecanico, sua experiéncia pratica e a relagcao
de confianca construida ao longo do tempo
seguem sendo determinantes. No fim, o consu-

NATHALIA AMORIM midor pode até iniciar a jornada no digital, mas

SUPERVISORA DE MARKETING @ decisao final ainda passa pela recomenda-
PARA A AMERICA LATINADA ¢80 de quem entende do carro e assume a

DAYCO

responsabilidade pelo servigo entregue. 41
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POLIANA ZIMERMANN,
GERENTE DE VENDAS E
MARKETING MI DA ZM
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Com a pressao por redugao de custos operacionais,
que papel vocé acredita que a qualidade dos
componentes — especialmente itens de desgaste —
tera na competitividade das empresas do aftermarket
a partir de 2026?

A qualidade dos componentes automotivos — especialmente
itens de seguranca e desgaste — sera ainda mais determi-
nante para a competitividade do aftermarket nos proximos
anos, sobretudo diante da pressao por reducao de custos e
do crescimento de produtos irregulares, especialmente (mas
n&o apenas) no comeércio eletrénico. Optar por itens de menor
desempenho pode gerar economia imediata, mas compro-
mete o ciclo de vida do veiculo, o custo total de propriedade e
a confianga do consumidor. Em um mercado cada vez mais
orientado por dados, rastreabilidade e certificagdes indepen-
dentes — como as do IQA — para componentes duraveis e
conformes ganharao relevancia, especialmente com a maior
complexidade dos veiculos. A qualidade sera cada vez mais
um pilar central para reduzir retrabalho, elevar eficiéncia e
sustentar a competitividade das marcas.

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

No ramo de reposicao de pegas, os diferenciais competi-
tivos essenciais em 2026 estardo diretamente ligados a
confiabilidade, agilidade e relacionamento. Destacar-se
significara garantir alta disponibilidade de produtos com
gestao de estoque eficiente, logistica previsivel e cumpri-
mento rigoroso de prazos, reduzindo rupturas e aumen-
tando o giro do cliente. A qualidade comprovada e a
confiabilidade técnica das pecas, aliadas a informacoes de
aplicagao claras e catalogos completos e atualizados, serdo
decisivas para evitar erros e gerar seguranga para distribui-
dores, varejo e aplicadores. Ao mesmo tempo, o atendi-
mento consultivo, proximo e integrado aos canais digitais
ganhara ainda mais relevancia, permitindo respostas rapi-
das, suporte técnico eficiente e uma experiéncia consisten-
te em todos os pontos de contato. Além de tudo, empresas
que atuarem como parceiras, investindo em pos-venda,
processos de garantia ageis e agdes conjuntas, fortalece-
rdo sua marca e construirdo relacionamentos duradouros,
tornando-se referéncia no mercado de reposicao.
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RESPONDE

RENATO FONSECA,

O reparador esta cada vez mais criterioso na escolha de marcas de pegas, de quimicos e
de manutenc¢ao. Quais fatores vocé acredita que serao decisivos para construir confianga
técnica — treinamento, respaldo de laboratério, certificagoes, performance comprovada
— e como esse movimento pode redefinir o comportamento de compra em 2026?

A confianga técnica € construida a partir da experiéncia pratica 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 pega entrega desempenho consistente
e confiavel, ele ganha seguranca na instalagéo e na entrega de um servico de exceléncia ao
cliente final. Para garantir essa performance, é fundamental que a industria opere com proces-
sos de manufatura alinhados a normas e padrdes internacionais, assegurando rastreabilidade,
consisténcia e qualidade em cada etapa. Nesse contexto, os laboratorios desempenham papel
estratégico dentro de um ecossistema robusto de desenvolvimento e validagao de produtos.
Na Controil, contamos com equipamentos de ultima geracao e padrdes rigorosos de contro-
le, com 100% dos produtos submetidos a testes de qualidade. Esse trabalho é reforgado pelo
suporte do CTR — Centro de Tecnologia Randon, o maior centro de pesquisa, desenvolvimento e
testes da América Latina, que amplia nossa capacidade de inovacao e exceléncia técnica. Além
da estrutura industrial, os treinamentos técnicos sdo decisivos para fortalecer a relacdo com
os reparadores. Eles aproximam a marca do profissional, ampliam o conhecimento sobre as
caracteristicas dos produtos e orientam quanto a aplicagao correta, reduzindo falhas e elevando
o nivel dos servigos prestados. Esse compartilhamento de conhecimento contribui diretamen-
te para a construgao de confianca e credibilidade no mercado. Em um cenario cada vez mais
criterioso, a performance comprovada tende a ser o fator determinante no comportamento de
compra em 2026. Ela reduz retrabalhos, aumenta a eficiéncia das oficinas e melhora a produ-
tividade, atendendo a principal expectativa do reparador: trabalhar com marcas em que possa
confiar. Essa relagdo de confianca sustenta parcerias de longo prazo e esta diretamente conec-
tada ao posicionamento da Controil, expresso em seu slogan: “Vai na confianga. Vai de Controil”

Com a entrada mais estruturada das pe¢as de desmonte no
mercado, como vocé acredita que esse movimento vai impactar
a competitividade, a qualidade dos reparos e a dinamica entre
oficinas, retificas e distribuidores a partir de 2026?

A estruturacao do mercado de autopecas de desmonte no Brasil € um
movimento inevitavel e potencialmente positivo, com ganhos econémi-
COS, Maior acesso a pegas, reducado de custos de reparo e beneficios
ambientais alinhados a economia circular. Oficinas, distribuidores e consu-
midores podem se beneficiar de maior oferta, competitividade e novas
oportunidades de especializagao, desde que haja padrées minimos de
qualidade e rastreabilidade. Por outro lado, a fragilidade da fiscalizacao e
da regulacéo cria riscos relevantes, como concorréncia desleal, queda na
segurancga dos reparos, enfraquecimento das garantias e avanco da infor-
malidade. O pior cenario atinge especialmente as retificas de motor, que
perdem espago quando motores usados e sem padrao técnico se tornam
mais baratos que a retifica profissional. Sem regras claras e aplicagao
uniforme da lei, 0 mercado tende a desestruturacao, com fechamento de
empresas formais, perda de mao de obra qualificada e aumento de riscos

PRESIDENTE DA ANFAPE econdmicos, ambientais e de segurancga para toda a cadeia automotiva.
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RONEY ENGHOLM,
GERENTE DE VENDAS

E MARKETING
AFTERMARKET DA LITENS

RESPONDE

SERGIO SANTOS,
PROPRIETARIO DA SR
MOTORS E FUNDADOR DO
METODO SR
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Como os reparadores estao se
preparando para atender os veiculos
hibridos e como os fabricantes
podem ajudar nesse processo?

Para atender a crescente presenca de
veiculos hibridos e elétricos, os repa-
radores estao avancando de forma
gradual, acompanhando o mercado e
buscando capacitacdo, mas sem gran-
des investimentos na estrutura das ofici-
nas por enquanto. Isso ocorre devido a
predominancia de veiculos a combus-
tdo interna e a incerteza sobre regula-
mentacdes e normas especificas para
esses novos modelos. Embora muitos
profissionais estejam participando de
cursos, a adaptacao ainda esbarra na
falta de clareza em padrdes de seguran-
ca e garantias. Além disso, a demanda
atual por servicos em veiculos hibridos e
elétricos nao justifica, para muitas ofici-
nas, um investimento robusto em equi-
pamentos como elevadores ou boxes
especializados. Os fabricantes podem
contribuir promovendo treinamento
acessivel e direcionado, oferecendo
suporte técnico e esclarecendo normas
e padrdes para garantir que oficinas de
todos 0s portes possam se adequar de
maneira eficiente e segura, mantendo a
confianca do consumidor.

PERGUNTA

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

RESPONDE \a

MATEUS BARROS,
DIRETOR DA BARROS

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

Apesar desse avango tecnologico e logistico,
€ pouco provavel que os distribuidores consi-
gam atender integralmente as expectativas
do consumidor nos marketplaces. Sua estru-
tura de custos, 0 modelo fiscal e as exigén-
cias logisticas tipicas ndo sao compativeis
com a operagao B2C em grande escala. O
papel do distribuidor continua sendo o de
garantir disponibilidade e velocidade ao
varejo, que possui capilaridade e condices
adequadas para atender o consumidor. As
empresas deverdao focar em integragao
tecnologica com marketplaces, aprimora-
mento da logistica de alta velocidade, gestao
inteligente do portfdlio, programas de fideli-
zacao B2B e padronizagao de informagoes
técnicas. Em sintese, a competitividade do
distribuidor no cenario online passa menos
por vender diretamente ao consumidor e
mais por fortalecer o varejo.
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BRUNO GOMES, DIRETOR
DE VENDAS DA NAKATA

RESPONDE

FLAVIO RAMOS,
DIRETOR DA SOMAR+

Com o aumento da
complexidade dos veiculos
em circulagao, qual tem
sido o maior desafio na
compra de pecgas para a
reparagao? Tem algum
pedido para o mercado?

Com a diversidade fica cada
vez mais inviavel se manter um
estoque completo e, por isso, 0
fornecedor tem que disponibili-
zar uma entrega mais eficien-
te, rapida, completa. Ninguém
quer ficar com o 6nus do custo
do estoque e toda a cadeia tem
que trabalhar junto e com inte-
ligéncia para termos um resul-
tado positivo. Hoje, trocamos
de fornecedor, de marca, pela
distancia, pela demora e pela
falta de qualidade na entrega.

RESPONDE

PERGUNTA

RUBENS CAMPOS, VICE-
PRESIDENTE SENIOR
AFTERMARKET AUTOMOTIVO
DA SCHAEFFLER
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ALFREDO BASTOS JR,
DIRETOR DE MARKETING
DA MTE-THOMSON

PERGUNTA

O aftermarket enfrenta uma lacuna crescente na
atragao de jovens talentos e na retengao de mao
de obra qualificada. Quais iniciativas praticas

e setoriais sao necessarias para tornar o setor
mais atraente e garantir a proxima geragao de
reparadores e gestores?

Acreditamos que a transformagao do nosso setor passa,
inevitavelmente, pela educacéao e certificacdo profissional.
Quando investimos na formagao de mecanicos e gesto-
res, valorizamos nao apenas a profissao, mas também a
qualidade do servico prestado. A certificacdo € um marco
essencial nesse processo, pois comprova a competén-
Cia e pavimenta o caminho para atrair e reter talentos
na area automotiva. Outro ponto positivo € o crescente
movimento de oficinas que utilizam canais digitais para
se comunicar de forma descontraida com os proprieta-
rios de veiculos e outras oficinas. Isso ajuda a mostrar
aos jovens gue o setor é moderno e dindmico, promoven-
do maior interesse e engajamento. A MTE apoia agdes
como a Oficina do Saber, a certificagdo IQA e diversos
influenciadores digitais que levam informagao e promo-
vem a imagem do setor de maneira inovadora. Sempre
digo aos jovens: venham para o setor automotivo! Aqui,
vocés podem construir carreiras de sucesso, ganhar bem,
ser reconhecidos e se destacar na sociedade.

Qual é a estratégia

do varejista sobre a
plataforma do Mercado
Livre? E importante estar
nesse estar nesse canal
de vendas, principalmente
com a possibilidade de

ANTONIO FIOLA, PRESIDENTE entrega em trés horas?

DO SINDIREPA-SP

RESPONDE

MOISES SIRVENTE,

DIRETOR DA JOCAR

A minha empresa ndo vende
no Mercado Livre. Apesar da
importancia desse canal, deci-
dimos sair ha alguns anos
porque nao gostavamos de
vender para clientes que nem
percebiam que era minha
empresa que estava venden-
do. Nossa estratégia é vender
direto para 0s nossos clientes.
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PERGUNTA

ALEXANDRE LIMA

Considerando o crescimento do comércio
eletronico de autopecas, quais sao as
principais transformago6es observadas

no varejo fisico? Quais beneficios esse
movimento proporciona e quais aspectos
demandam cautela?

Sobre o crescimento do comércio eletronico, o

PEREIRA CEO DA varejo de autopegas teve que se reinventar e se
ATLANTA’ AUTOPECAS 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 fisica. Além disso, teve também um grande
investimento de estoque e no mix de produtos para
evitar o desabastecimento de itens importantes.
Sobre os beneficios desse movimento, destaco o
alcance ampliado, a conveniéncia para o cliente,

RESPONDE
. experiencia de compras e o aproveitamento do
MARCELO NASCIMENTO, portfélio. Porém, € preciso ter cautela com a logis-
GERENTE GERAL DE tica complexa, a concorréncia interna, a qualidade
VENDAS DA JOSECAR da informacao e a seguranga de dados.

IVAN FURUYA, DIRETOR DE
VENDAS E MARKETING DA
VOLDA

_ -
Sy

RESPONDE G4

PEDRO HENRIQUE SIMOES,
GERENTE DE VENDAS DE
SERVICOS DIGITAIS DE
AFTERMARKET DA AUMOVIO
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Qual sua visao sobre a digitalizagao do nosso mercado, em todos os niveis da cadeia
(distribuidor, varejo, mecanico, dono do carro), e como sua empresa tem aplicado a
Inteligéncia Artificial e outras tecnologias para melhorar os servigos e processos?

A digitalizagdo do mercado automotivo e de aftermarket € um movimento irreversivel e ja
impacta toda a cadeia, do distribuidor ao consumidor final, elevando o nivel de eficiéncia, agili-
dade e qualidade exigidos pelo mercado. Para distribuidores e varejo, isso se reflete em melhor
gestao de estoques, maior previsibilidade de demanda e ganhos de eficiéncia logistica. Para
oficinas e mecanicos, significa acesso mais rapido a informacdes técnicas confidveis, diag-
nosticos mais precisos e aumento de produtividade. Ja para o dono do veiculo, representa
mais confianca, conveniéncia e qualidade no servigo prestado. Enxergamos a tecnologia como
um elemento central para sustentar essa evolugao, apoiando a integragédo de informacdes, a
tomada de decisdes mais assertivas e a melhoria continua dos processos ao longo de toda a
cadeia. A Inteligéncia Artificial e outras solugdes digitais surgem como oportunidades relevan-
tes para o setor, desde que aplicadas de forma responsavel, alinhadas a realidade do mercado
e com foco em gerar valor concreto. Como fabricante de pecgas e empresa focada em tecno-
logia automotiva, nosso papel € acompanhar essa transformacdo de maneira estruturada e
consistente. Na pratica, temos aplicado a IA para impulsionar nossa forca de vendas atra-
vés de modelos de analise preditiva. Isso nos permite antecipar as necessidades dos nossos
parceiros, automatizar sugestdes de reposicao de estoque com base na demanda regional e
oferecer condicoes 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 distribuicao.
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PERGUNTA \

ALCIDES ACERBI NETO,
PRESIDENTE DO SICAP E
DIRETOR DA JAHU

RESPONDE ¢ i

BRUNA MONTEIRO DE
ALMEIDA, DIRETORA DA
AUTO NORTE

PERGUNTA

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

RANIERI LEITAO, PRESIDENTE
DO SINCOPECAS BRASIL

A sua empresa ja esta preparada para as alteragoes
que virao com a reforma tributaria? E quais
impactos serao mais relevantes para o seu negdcio?

Sim, o Grupo Auto Norte ja esta se preparando pra Refor-
ma Tributaria. A gente ndo esta esperando virar caos para
correr atras. O que estamos fazendo na pratica: revisan-
do precificagao e margem por linha e por estado; rodando
simulac¢des de impacto no financeiro e no fluxo de caixa;
ajustando processos e sistema pra aguentar a transicao
sem retrabalho; e treinando time e reforgando governan-
ca tributaria
Os impactos mais relevantes pra gente:
+ Preco e competitividade vao mudar
- Créditos e capital de giro vao exigir mais controle
+ A transigao vai aumentar a complexidade e o risco
de erro
+ Operacao interestadual pode mexer em logistica e
abastecimento
Para resumir: vai dar trabalho, mas também € chance
de ficar mais eficiente. E quem se organiza agora, sofre
menos depois.

Como as lojas de autopecgas estao se preparando para
as novas demandas do mercado, especialmente diante
da evolugao tecnoldgica e das mudancas no perfil dos
reparadores e consumidores em 2026?

Em 2026, as lojas de autopecas que se mantém relevantes
sao aquelas que entenderam que o mercado mudou e, enfim,
agiram. A evolugao tecnologica dos veiculos, o avango das
ferramentas digitais e a transformacao no perfil dos reparado-
res e consumidores exigem mais preparo, mais conhecimen-
to e uma atuacéao cada vez mais estratégica. Hoje, ndo basta
vender pecas. E fundamental oferecer informacéo, suporte
técnico, agilidade e relacionamento. O reparador e o consumi-
dor valorizam parceiros confidveis, que entreguem solucoes,
acompanhem a evolugao do setor, que prometam e cumpram.
Esse cenario provoca o empresario a sair da zona de confor-
to. Quem investe em gestéo, capacitagao e inovagao fortalece
Sua posicao e ganha competitividade. Quem adia esse movi-
mento corre o risco de ficar para tras. O aftermarket brasileiro
segue forte, mas 2026 deixa uma mensagem clara: o futuro
pertence a quem se antecipa, se adapta e entende que evolu-
¢ao ndo € opgao — € caminho.
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MATEUS BARROS,
DIRETOR DA BARROS

RESPONDE

FELIPE LIMA, DIRETOR
DO GRUPO MATROCAR E
JAGACAR AUTOPECAS

POLIANA ZIMERMANN,
GERENTE DE VENDAS E
MARKETING MI DA ZM

RESPONDE

GUSTAVO AGUINAGA DE
MORAES, DIRETOR DE

Com a chegada de 2026, inicia-se o periodo de adaptagao as novas regras
fiscais estabelecidas pela Reforma Tributaria. Este sera um processo que
impactara profundamente o dia a dia das empresas, exigindo ajustes em
sistemas, rotinas fiscais e, principalmente, revisoes de estratégias de
precificagao, fluxo de caixa, regime tributario e demais processos. O varejo
de autopecas esta preparado para essas mudancgas? E, olhando para o final
do ciclo de transigao, em 2033, sua expectativa é positiva ou negativa?

Realmente as mudancas serdo 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 ja estdo se organizando e se
preparando junto aos setores juridico e contabil 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 demandara de grande esforco junto a
assessoria contabil para se organizar. Iniciativas do setor podem ajudar. Houve algu-
mas palestras, ja em 2025, de alguns distribuidores, no intuito de alertar e apresentar
um panorama do que encontraremos daqui pra frente. Isso € algo muito positivo, pois
ja 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 cenario,
imagino que 0s proximos anos serdo desafladores para o setor, mas creio que, ao final
do processo, o resultado seja positivo, uma vez que deixara todos na mesma pagina.

Com a crescente digitalizagao da jornada de compra do
reparador e a necessidade de agilidade na entrega, como a

sua empresa esta reestruturando a estratégia de sortimento e
logistica para equilibrar a capilaridade da distribui¢ao tradicional
com a eficiéncia e a transparéncia demandadas pelo canal
digital, evitando a canibalizagao entre parceiros e garantindo a
margem em um ambiente de pre¢os mais volatil?

Na AutoZone Brasil, a digitalizagao da jornada do reparador € tratada como
um complemento a forca da nossa distribuicao fisica, ndo como substi-
tuicdo. Sabemos que, além de preco justo, o reparador busca agilidade,
garantia de estoque e um atendimento rapido e resolutivo. Por isso, inves-
timos em um novo Centro de Distribuigao, que fortalece o abastecimento
das lojas, reduz rupturas e garante mais eficiéncia logistica, mantendo a
capilaridade do modelo tradicional. Paralelamente, seguimos evoluindo
nosso catalogo online, integrado ao site e aos sistemas de loja, oferecendo
transparéncia de precos e disponibilidade por unidade, inclusive em lojas
proximas, com autonomia para o cliente e apoio dos nossos AutoZoners
via WhatsApp ou telefone. Também ajustamos nossa operacao a rotina
do reparador, com atendimento em horarios e dias diferenciados, além da
melhoria continua dos processos de atendimento e picking, asseguran-

MARKETING E EXPERIENCIA  do entregas rapidas e assertivas. Assim, equilibramos eficiéncia, trans-

DIGITAL DA AUTOZONE
BRASIL

paréncia e protecdo de margens, evitando a canibalizagao entre canais e
parceiros, mesmo em um cenario de maior volatilidade de precos.
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ROBERTO ROCHA, DIRETOR
DA ROCHA AUTOPEGAS

RESPONDE

£ | -

o

SIMONE DE AZEVEDO
FRANZO, CEO DA MOBENSANI

PERGUNTA
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Vocés acreditam que com este novo modelo fiscal a ser implementado
0 governo conseguira combater a sonegagao fiscal ou sera apenas um
novo modo de se vender sem nota?

A proposta do novo modelo fiscal tem, no papel, instrumentos importantes para
reduzir a sonegacao, especialmente ao simplificar tributos, ampliar 0 uso de tecno-
logia, cruzamento de dados e rastreabilidade das operacdes. Esses mecanismos
tendem a dificultar praticas tradicionais de evasao e a aumentar a transparéncia ao
longo da cadeia. No entanto, a efetividade desse combate ndo dependera apenas
do modelo em si, mas da forma como ele sera implementado. Em um ambiente de
carga tributaria elevada, complexidade operacional e inseguranca juridica durante
a transicao, sempre existe o risco de surgirem novos atalhos informais, inclusive
formatos diferentes de comercializagdo sem nota, especialmente entre empresas
menos estruturadas. Ou seja, 0 modelo pode sim reduzir a sonegacao para quem
ja opera dentro da formalidade, mas dificilmente eliminara praticas informais se
nao vier acompanhado de fiscalizacao eficiente, regras claras, estabilidade regu-
latoria e, principalmente, incentivos reais a conformidade. No fim, o desafio ndo é
apenas mudar o sistema, mas tornar o caminho da formalidade mais simples, previ-
sivel e competitivo do que o da informalidade. Quando isso acontece, 0 mercado
se autorregula. Quando néo, ele se reinventa, mas nem sempre da melhor forma.

Quais sao os trés principais vetores que mais vao influenciar o
mercado de reposi¢ao de autopegcas em 2026 e como cada um
deles afetara o desempenho do seu negécio?

O mercado de reposicdo de autopegas em 2026 sera influenciado
por uma combinacao de fatores que exigem atencao e capacidade
de adaptacéao por parte das empresas do setor. Entre esses vetores,

FELIPE LIMA, DIRETOR DA destacam-se as adequagdes a mudangas regulatérias e operacionais,

MATROCAR E JAGACAR
AUTOPEGAS

on

<
/

RESPONDE =

gque impactam o planejamento da cadeia de suprimentos, a gestao de
estoques e os fluxos logisticos. Esse cenario demanda maior integra-
cao entre industria, distribuidores e clientes, além de processos mais
eficientes e bem estruturados. Na Fremax, esse movimento tem sido
acompanhado de forma planejada, com foco em organizagao interna e
alinhamento com o mercado. Outro vetor relevante € a evolugdo tecno-
l6gica e 0 avanco da automagao, incluindo o uso de inteligéncia artificial
nos processos de gestao, analise de dados e tomada de decisao. Essas
ferramentas contribuem para ganhos de eficiéncia, maior previsibilidade
e respostas mais ageis as dinamicas do mercado, além de apoiar uma

- atuacgao mais estruturada ao longo da cadeia. Também influenciam o

JULIO DA SILVA, DIRETOR
DE NEGOCIO BRAKING
COMPONENT DA FREMAX

desempenho do setor o ambiente econdmico e 0 comportamento do
consumidor, que impactam o ritmo do mercado de reposi¢do. Aspec-
tos como poder de compra, condigdes de crédito e a consolidagao
dos canais digitais, especialmente o e-commerce, fazem parte desse
contexto e sdo acompanhados de forma continua pela Fremax, com
foco em estabilidade, competitividade e consisténcia operacional.
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RENATO FONSECA,

Quais os impactos da reforma tributaria para os
distribuidores?

A reforma tributaria traz mudangas estruturais relevantes para
os distribuidores, com impactos diretos tanto na gestao financei-
ra quanto na estratégia comercial. Um dos primeiros impactos
percebidos sera no fluxo de caixa; com o novo modelo, os tribu-
tos passam a ser apurados pelo regime de débito e crédito, em

PRESIDENTE DA ANFAPE que o crédito so 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 fara com que muitos distribuidores que hoje estruturam
suas operacgdes logisticas e comerciais com base nesses bene-
ficios repensem, pois a sua extin¢do tende a reduzir margens
e exige reavaliacdo da localizagéao de centros de distribuicéo,
rotas e modelos operacionais. Esse novo cenario exige maior

SOPHIA MAMEDE FERREIRA controle financeiro, governanca fiscal e precisdo na formagao
DIRETORA EXECUTIVA DA " de pregos. Assim, a competitividade passa a estar diretamen-
UNIVERSAL AUTOMOTIVE te ligada a eficiéncia operacional, a correta gestdo de créditos

SYSTEMS

GEIZA ALVES, BUSINESS
DEVELOPMENT &
MARKETING MANAGER DA
TIMKEN

S

RESPONDE

ANA PAULA CASSORLA,
DIRETORA DA PACAEMBU
AUTOPECAS
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e a uma estratégia comercial alinhada ao perfil de cada cliente.

Com a Reforma Tributaria transformando a estrutura de impostos no
Brasil, quais sao as principais mudancgas que voceés projetam para o
modelo de negdcio e competitividade no aftermarket? Como essas
alteragoes influenciam a estratégia comercial e o posicionamento da
empresa para 0os proximos anos?

A Reforma Tributaria traz uma mudanca estrutural relevante para o mercado
de reposicao, principalmente com a substituicdo do PIS/Cofins pelo modelo de
CBS e, no médio prazo, do ICMS pelo IBS. A mudanga do modelo atual de reco-
lhimento concentrado no fabricante ou importador impacta diretamente o fluxo
tributario da cadeia, exigindo maior controle de créditos, revisdo de custos e
ajustes mais precisos de precificagdo em cada elo. A reducdo da complexidade
fiscal e a maior padronizagao das regras tendem a favorecer a entrada de players
internacionais, aumentando o nivel de competitividade do aftermarket brasileiro.
Nesse cenario, empresas com escala, eficiéncia logistica, tecnologia e gestao
fiscal robusta saem na frente, enquanto a competigao entre canais — especial-
mente com o avango do e-commerce e dos marketplaces — se intensifica, pres-
sionando margens. Estrategicamente, 0 novo ambiente reforca a importancia
de investimentos em digitalizacdo, automacao fiscal, inteligéncia de precgos e
integracao com distribuidores e oficinas. O posicionamento para 0s proximos
anos passa por eficiéncia operacional, uso inteligente dos créditos tributarios
e fortalecimento da proposta de valor, combinando portfélio, disponibilidade,
Servigo e suporte técnico para sustentar crescimento com rentabilidade.
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Num cenario de frota cada vez mais diversa
e distribuicao cada vez mais concentrada,
em que o distribuidor nao consegue
carregar todas as curvas de produtos, como

o’ vocé, como fabricante, esta tratando a

PERGUNTA LA\ cauda longa (itens C, D e E) para nao perder

a demanda real que existe para esses

PLINIO FAZOL, GERENTE DE  produtos no mercado?
MARKETING DA VIEMAR

A variedade de produtos é uma caracteristica da
industria que precisa atuar em diversas frentes
para encontrar solucdes que atendam as necessi-
dades do mercado. Acreditamos que a constante
revisdo dos produtos a serem ofertados, aliada a
capacidade de disponibiliza-los de forma rapida e
eficiente, sdo fundamentais. Temos utilizado um
numero crescente de dados para melhorar as
previsdes de venda e equilibrar estoque com dispo-

PATRICIA MICOLAICIUNAS nibilidade rapida, buscando nao onerar em dema-

GERENTE DE sia 0 negocio. Além disso, o fomento de canais
DESENVOLVIMENTO DE digitais € um ponto importante, pois gera dispo-
NEGOCIOS E MARKETING - nibilidade e permite que os distribuidores utilizem
COBREQ/TMD FRICTION esses canais para fazer vendas de forma eficiente.

PERGUNTA

CARLA NORCIA,
PRESIDENTE DA AMMA

RESPONDE

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

De que forma a presenca crescente de mulheres em posigoes de lideranga pode
redefinir decisGes estratégicas, cultura organizacional e resultados de longo
prazo no Aftermarket Automotivo?

O protagonismo da mulher no setor automotivo, especialmente no aftermarket, € um movi-
mento em ascensao que vem redefinindo decisdes estratégicas, a cultura organizacional
e 0s resultados de longo prazo. A presenga feminina em cargos de lideranga traz novas
perspectivas, promove ambientes mais inclusivos e impulsiona inovacdo e competitividade.
Esse avango abre caminhos para as novas geracdes, inspira outras mulheres a buscarem
posicdes de destaque e contribui para empresas mais equilibradas e sustentaveis. Na NTN,
esse movimento ja é realidade: quase 50% dos colaboradores que atuam no escritorio sdo
mulheres e, no total, a empresa ja superou a marca de 30% de representatividade feminina.
Um exemplo concreto desse avancgo € a presenca das mulheres em cargos decisivos, onde
50% das posicdes de lideranca ja sdo ocupadas por elas, evidenciando o compromisso da
empresa com a valorizacédo do talento feminino e com a construgao de um ambiente cada
vez mais moderno e inovador. Além de sua atuagao profissional, a mulher desempenha
também um papel essencial no ambito familiar, conciliando responsabilidades pessoais e
profissionais com equilibrio e dedicacao. Essa vivéncia fortalece competéncias como empa-
tia, resiliéncia e gestao de tempo, que se refletem diretamente em sua lideranga no traba-
lho. Ao unir afeto e competéncia, as mulheres inspiram novas geracoes a acreditarem em
um futuro mais justo e inovador. As conquistas atuais representam uma base solida para
um futuro cada vez mais promissor no setor automotivo, em que o protagonismo feminino
seguira sendo motor de transformacéao tanto nas empresas quanto na sociedade.
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JANE DE CASTRO, GERENTE
NACIONAL AFTERMARKET
DA OLIMPIC

RESPONDE

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

Em termos de relacionamento com seu cliente, o que vocé, como
empresa, tem feito ou desenvolvido de diferente além do trivial
que ja fazemos? O mercado esta em constante evolugao, até
mais rapida do que pensamos, com clientes e consumidores mais
exigentes, e vocé como tem se preparado em termos de agoes
para isso?

Para ir além das agdes tradicionais de marketing, palestras técnicas e
treinamentos promovidos em todo o pais, temos atuado de forma cada
vez mais proxima do mercado, entendendo que ele evolui rapidamen-
te e que clientes e consumidores estao mais exigentes em relacao a
informacao, qualidade, confiabilidade e suporte técnico. Nesse cenario,
trabalhamos fortemente com um time de promotores que chamamos
de embaixadores da marca, presentes em todas as regides do Brasil.
Esse time é continuamente treinado e preparado para atuar de forma
consultiva, técnica e comercial, garantindo que nossa marca e n0Ssos
produtos sejam apresentados de maneira clara, consistente e alinhada
as necessidades reais do mercado. Um dos grandes diferenciais dessa
atuagao € a realizagao de visitas técnicas diretamente nas oficinas, com
0 suporte do BeBOX, uma oficina moével instalada em um veiculo total-
mente equipado com ferramentas essenciais. Essa estrutura permite
apresentar, na pratica, os procedimentos corretos de aplicagao, escla-
recer duvidas em tempo real e proporcionar uma experiéncia técnica
completa aos reparadores. Essa vivéncia pratica gera grande valor, pois
nao apenas fortalece o relacionamento com os profissionais do setor,
como também aproxima nosso time técnico da realidade do pds-venda.
As demonstragdes ao vivo e as trocas constantes permitem compreen-
der de forma mais profunda as necessidades reais do mercado, transfor-
mando esses aprendizados em melhorias continuas nos treinamentos,
processos e estratégias da empresa. Além disso, um diferencial funda-
mental do nosso posicionamento é oferecer ao mercado de reposi¢ao
o Produto Genuino e Original, 0o mesmo utilizado na linha de montagem
das montadoras. Ou seja, o produto que equipa o veiculo novo é exata-
mente 0 mesmo que sera comercializado no aftermarket, assegurando o
mais alto padrdo de qualidade, desempenho e confiabilidade reconheci-
dos pela industria automotiva. Dessa forma, conseguimos evoluir junto
com um mercado cada vez mais exigente, unindo proximidade, conhe-
cimento técnico, presenga 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

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

As tecnologias, incluindo a inteligéncia artificial (I1A), surgem como
aliadas para potencializar a comunicag¢ao no setor automotivo. Elas
abrem um leque de possibilidades para a criagao de estratégias dire-
cionadas, permitindo que as mensagens sejam adaptadas para cada

AMERICA LATINA DA DAYCO publico especifico. O ponto central dessa abordagem é compreen-

RESPONDE

der o que realmente desperta o interesse e engaja 0s profissionais
do setor. A oferta de conteudo relevante, como dicas de aplicacao,
apresentacao de novas tecnologias e solugdes para otimizar servi-
¢os nas oficinas, gera bons resultados junto ao publico reparador.
Além disso, fornecer informacdes que auxiliem nas vendas de produ-
tos no varejo fortalece o relacionamento entre a empresa e seus
clientes. Ao investir em conteddo de valor, a empresa consolida sua
autoridade no mercado, conquista a audiéncia desejada e estabelece
uma relagéo de confianga com os profissionais do segmento. Esse

RONEY ENGHOLM. GERENTE  Processo, sustentado por uma comunicagao estratégica e persona-
DE VENDAS E MAIiKETING lizada, contribui significativamente para o sucesso e diferenciacao
AFTERMARKET DA LITENS no competitivo mercado de Aftermarket Automotivo.

PERGUNTA

GILLES GRIMBERG,
PRESIDENTE DA PROFUEL

oo Ny L

JOSE ARNALDO LAGUNA,
PRESIDENTE DO CONAREM

Considerando a crescente complexidade dos novos combustiveis, de que
forma o aftermarket pode apoiar o mercado com solugoes que minimizem
problemas, evitando desgaste prematuro e reduzindo a necessidade de
reposi¢ao durante a garantia?

A complexidade dos novos combustiveis ndo € um problema futuro. Ela ja esta
presente nas oficinas e nas retificas, muitas vezes antes de estar plenamente
compreendida pela cadeia. O risco ndo esta no combustivel em si, mas na combina-
cao entre tecnologia mais sensivel, informagao incompleta e aplicagéo inadequada.
O papel do aftermarket, neste cenario, € assumir uma postura mais técnica e menos
reativa. Isso comeca pelo desenvolvimento de componentes e processos compati-
veis com essas novas realidades — materiais mais resistentes, especificagdes claras
e validagao rigorosa — e passa, obrigatoriamente, pela qualificacdo de quem esta
na ponta. Grande parte do desgaste prematuro e das falhas em garantia ndo nasce
do produto, mas da falta de orientacéo correta sobre aplicagdo, manutencgao e limi-
tes de uso. Quando o mercado falha em comunicar isso, o custo aparece depois,
em retrabalho, perda de confianca e judicializagado. Cabe ao aftermarket organizar
conhecimento, padronizar informacdes técnicas e investir em treinamento conti-
nuo. Nao como discurso, mas como estratégia de sobrevivéncia. Em um ambiente
de transicao energética e combustiveis diversos, quem nao educa a cadeia amplia
o risco. Reduzir problemas em garantia ndo é apenas proteger margem. E prote-
ger reputagao. E, no nosso setor, reputacao ainda € o ativo mais dificil de recuperar.
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PERGUNTA

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

RESPONDE

ANTONIO CARLOS DE PAULA,
DIRETOR COMERCIAL DA
LUPORINI

Como voceé enxerga o crescimento do comércio online afetando a
industria de autopegas e como os distribuidores podem se adaptar e
aproveitar as oportunidades que surgem com a digitalizagao?

Na realidade o comércio on line ndo afeta o consumo de autopecas. Afinal, sempre
alguém vai fabricar e alguém vai consumir o produto. O que muda é a forma com
que o produto chega nas maos do aplicador ou dono do carro. Entao, os elos da
cadeia de distribuicao, sejam distribuidores, revendedores, atacarejos ou varejos
devem estar atentos as mudancas que estao ocorrendo. Vemos que muitas opor-
tunidades acabam sendo canalizadas para empresas de marketplace ou comér-
cio online que nunca venderam autopegas, mas tém expertise em atendimento
de vendas bem como o canal de contato com os consumidores. Ou seja, um
novo entrante que comeca a desestabilizar o canal de vendas tradicional. Grande
ameaca pela frente. Portanto, o elo distribuidor da cadeia tem que estar atento
as novas tecnologias de conectividade que facilitem o contato e estar sempre
proximo dos clientes nos momentos que eles precisam. Tem gente vendendo
produtos utilizando até Inteligencia Artificial através de ferramentas de conexao
gue dispensam contato entre as pessoas. Ou seja, facilitando a vida dos compra-
dores. Também devem estar atentos a legislacao tributaria dos diversos pontos
logisticos do pais. Tem regides onde existem incentivos fiscais legais que bara-
teiam o prego dos produtos. Isto € importante, pois cada vez mais tem pessoas
leigas comprando pegas para manutencgao de seus veiculos e baseiam a deci-
sao de compra apenas pele preco. Mais um complicador para o canal distribui-
dor tradicional que tem suas estratégias de distribuigao estabelecidas na otica
de estar perto dos clientes. Mas, as empresas que atuam vendendo online sdo
muito eficientes em logistica e entregam rapidamente até em longas distancias.
Outro ponto a ser considerado esta 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 reposicao € importado da China. Mesmo
estando em embalagens de marcas tradicionais. Entendo nao haver uma receita
pronta. E sim que todos devam estar se movimentando no sentido de estarem
mais proximos dos clientes, mesmo estando fisicamente distantes. Ter rapidez,
agilidade e precos competitivos na minha visdo hoje é um grande diferencial.
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Em um mercado tao diversificado e competitivo, como é feita a
escolha das marcas que vocé aplica? Quais sao os principais canais
utilizados para compra e quais critérios mais influenciam essa
decisao? Além disso, como se da o relacionamento com as marcas,
0 que vocé mais valoriza nessa parceria e de que forma o varejo
participa nesse processo?

ANDRE INCERTI DIRETOR A marca Qe toda peca que yendemos aos nos.sols.clientes € Scopino. Para a esco-
DE NEGOCIOS LiNHA LEVE & lha, seguimos alguns crytenos bean deflnl(_jos, |n|q|ando pela conﬂgnqa de marcas
EMEA DA FRASLE MOBILITY Parceiras, que fornecem informacgdes técnicas, treinamentos e auxiliam em proces-
sos de garantia. O principal canal de compra, no n0sso, caso € a distribuicdo. Segue
informacdes bem interessantes em porcentagem:

- distribuidores: 35%

+ varejo: 30%

+ concessionaria: 15%

+ importadores: 10%

« internet: 10%

RESPONDE. R . Emrelacéo a garantia, posso afirmar que a falta de informacéo € a principal barreira
- e erros cometidos na instalagdo. Mas tem solu¢do: como exemplo positivo pode-

PROFESSOR PEDRO mos citar as embalagens de junta de cabegote, onde consta posi¢ao, sequéncia de
SCOPINO. DIRETOR DO aperto e torques para todos os parafusos. E fica a pergunta, por que fabricantes de
SCOPINO' AUTO CLUB homocinéticas, amortecedores, pivos, bandejas, coxins e etc ndo fazem o mesmo?

Como as lojas de autopecgas estao se preparando para as novas
demandas do mercado, especialmente diante da evolugao
tecnoldgica e das mudangas no perfil dos reparadores e
consumidores em 2026?

As lojas de autopecas estao se preparando para 2026 de forma pratica e
objetiva, focando principalmente em cinco movimentos:
FELIPE DE CARVALHO, 1. Mals tecnplogla no dia a dia: Uso maior de cgtalogos digitais, WhatsApp,
sistemas integrados e e-commerce para agilizar vendas e reduzir erros.
GERENTE GERAL DA : . : : .
2. Aproximagao das oficinas e reparadores: Treinamentos, suporte técni-
CONTROIL . : : . :
co basico e atendimento mais consultivo, ajudando o reparador a esco-
lher a peca certa.
3. Atualizacdo do mix de produtos: Ampliacao do portfélio para atender
veiculos mais modernos, com maior presenca de eletrénica e novos
g - sistemas.
: & 4. Logistica mais rapida e eficiente: Melhor controle de estoque e entre-
N\ - gas mais ageis, atendendo a expectativa de rapidez do mercado.
RESPONDE /- . Foco na experiéncia do cliente: Atendimento mais claro, confidvel e

transparente, tanto para oficinas quanto para o consumidor final.

[@)]

JOAO PELEGRINI, Em resumo, o setor caminha para ser mais digital, mais proximo do repara-
DIRETOR DO GRUPO dor e mais or|.entado. a experiéncia do cliente, mantendo simplicidade e agili-
PELEGRINI dade como diferenciais competitivos.
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PERGUNTA

SERGIO SANTOS,
PROPRIETARIO DA SR
MOTORS E FUNDADOR
DO METODO SR

RESPONDE

LUIS LIPAY, DIRETOR
COMERCIAL DA DIVISAO
DE REPOSIGAO DO
GRUPO RHEINMETALL

Qual tecnologia automotiva de 2024/2025 vocé acha que esta sendo mais
subestimada pelas oficinas?

N&o se trata de subestimar as novas tecnologias, o grande desafio hoje é acompa-
nhar o ritmo acelerado das transformagdes no setor automotivo. As evolucdes em
motores, componentes, softwares, eletrénica embarcada e integracao com siste-
mas digitais, acontecem em uma velocidade muito maior do que no passado. Muitas
oficinas sao altamente competentes, mas foram estruturadas em uma época em
que a evolucao era mais gradual. Hoje, a atualizagdo e o aprendizado precisam
ser continuos e encarar essa velocidade como parte natural do setor e ndo como
uma ameaca, € um diferencial para crescer com consisténcia, antecipar demandas
do mercado e permanecer relevante em um cenario em constante de transforma-
cao. Por exemplo, o crescimento da frota de veiculos eletrificados representa um
novo impacto para as oficinas, pois esses modelos exigem capacitagao especifica
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 ja oferece treinamentos voltados aos profissio-
nais da reparacao de veiculos eletrificados, contribuindo para a qualificagao e adap-
tagao do setor as novas demandas tecnoldgicas. O Sindirepa-SP e SENAI tém varias
iniciativas para o setor. Por outro lado, ndo podemos esquecer que 0s veiculos a
combustéo interna e hibridos estdo em constante evolugao tecnoldgica também, e
gue permanecerao circulando por um longo tempo. Isso possibilita que 0s reparados
continuem aperfeicoando suas habilidades e oferecendo servi¢cos especializados
de qualidade. Além disso, é importante que as oficinas invistam em sua estrutura
fisica, administrativa, em automatizagao de processos e na profissionalizagao das
pessoas, acompanhando essa evolu¢cao do mercado. Para nos da Motorservice, isso
representa uma grande oportunidade: desenvolver pecas cada vez mais eficientes,
confiaveis e alinhadas as novas demandas, ao mesmo tempo em que apoiamos
oficinas e parceiros com a transferéncia de conhecimento, informacao, treinamento
e suporte técnico, incentivando uma melhor governanga das suas operagdes. Quem
entende essa dinamica e se adapta com agilidade ganha competitividade, fortalece
a relagdo com o mercado e se posiciona melhor para o futuro da mobilidade.
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Quais impactos a Reforma Tributaria
podera gerar em seus negacios e que
medidas estao sendo adotadas para
transformar essas mudangas em
oportunidades?

A Reforma Tributdria impacta diretamente a

PATRICIA MICOLAICIUNAS estrutura financeira dos negocios, exigindo revi-

GERENTE DE
DESENVOLVIMENTO DE

sao de precos, controle de créditos e gestao de
caixa, especialmente em operagdes de margem

NEGOCIOS E MARKETING - ajustada. Na Hitech, a resposta tem sido ante-
COBREQ/TMD FRICTION cipar esses efeitos com reforgo de controles,

RESPONDE

VIVIANE FRAGATA,
CEO DA HITECH

ALFREDO BASTOS JR,
DIRETOR DE MARKETING
DA MTE-THOMSON

3

ALCIDES ACERBIR NETO,
PRESIDENTE DO SICAP E
DIRETOR DA JAHU

revisao contratual e investimento em sistemas
gue ampliem a visibilidade sobre custos, carga
tributaria e rentabilidade por cliente e canal.
No médio prazo, a reforma tende a favorecer
empresas financeiramente organizadas. Mais
do que uma mudanca fiscal, ela representa um
teste de maturidade: quem estruturar processos
e disciplinar a precificacao atravessara o perio-
do de adaptagdo com vantagem competitiva.

Conforme pesquisa divulgada recentemente no setor,

os reparadores buscam 5 atributos principais para a
compra das pecgas, hessa ordem: qualidade, confianga
na marca, garantia, ser uma pega genuina e pre¢o. Como
os distribuidores conseguirao enfrentar esse desafio,
que sao atributos naturais da industria, incluindo no seu
portifdlio a marca propria?

Antes de incluir a marca propria no seu portfélio, o distribuidor
tem que ter um planejamento estratégico bem definido e fazer
um levantamento profundo do seu mercado. Com os dados em
maos, o checklist dos 5 atributos tem que ser validado.
Qualidade: Sem isso, ndo ha recorréncia.

Conflanga: aqui a reputacao do distribuidor € transferida a marca.
Garantia: ser agil e ndo medir custos.

Peca genuina: ter as mesmas especificacdes e aplicabilidade.
Preco: tem que ser competitivo.

Portanto, com muito investimento, o distribuidor pode vencer
esse desaflo quando trata a marca propria como um ativo estra-
tégico de longo prazo, e ndo como uma solucao oportunista de
melhora da margem.
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De que forma o fabricante pode contribuir de maneira mais
efetiva para apoiar o reparador no dia a dia da oficina? E
quais sao os canais mais eficientes para receber esse tipo
de informacgao e suporte?

As partes de pos-venda e suporte técnico dos fabricantes devem ser
ageis ao oferecer atendimento aos reparadores que estao com o veicu-

ANA PAULA SOARES, lé) nas oﬂtcin,as paralmanutengip e prepisa;n .detuma slc?luciéo T’/épidda.
DIRETORA DE VENDAS E ssetponﬂo é c(rjuma zaraNgarandl_r s(e)r\itlgq e |q$n eaoc |ten te, alem ﬁ
MARKETING DA SABO manter o fluxo de produgao em dia. Outra iniciativa importante é a reali

RESPONDE

zacao de treinamentos com dicas de aplicagao, promovendo a atuali-
zaGao e capacitacao dos profissionais. As fabricantes também podem
destacar nas embalagens dos produtos informagdes sobre dicas de
aplicagao. As parcerias das fabricas com o Sindirepa-SP sao muito
produtivas e elevam o nivel de conhecimento técnico, assim como
estreitam relacionamento com os reparadores. O formato presencial
ainda gera mais conexao e interacdo entre os participantes ao passo
gue os formatos EADs e videos permitem alcance bem maior e séo
complementares para quem deseja se capacitar, uma opcao pratica

ANTONIO FIOLA PRESIDENTE € Viavel Neste contexto, ter as duas opgoes € a melhor maneira de

DO SINDIREPA-SP

JOHNNY BOZZA,
CEO DA INDISA

58

FABRICIO SANTOS,
DIRETOR DE VENDAS E
MARKETING DA DANA

estar proximo dos reparadores e promover uma continua jornada de
conhecimento que acompanhe a evolucao da tecnologia nos veiculos.

De que forma a IA pode destravar eficiéncia no Aftermarket Automotivo brasileiro
— especialmente em integracao de dados, previsao de demanda e diagnostico — e
qual é o obstaculo mais concreto que impede essa virada hoje?

A inteligéncia artificial ja vem sendo utilizada pela Dana como uma ferramenta de apoio a
eficiéncia no aftermarket, especialmente na integracao de dados, na leitura de demanda e
na organizacao de informagdes técnicas. Seu maior potencial, no entanto, esta no impacto
direto sobre o cliente e sobre a qualidade da relagéo ao longo da cadeia. No atendimento e
no customer service, a IA pode acelerar respostas, organizar historicos, apoiar processos de
garantia e padronizar informacgdes técnicas — reduzindo ruidos, retrabalho e desentendimen-
tos. Ela ndo substitui o atendente nem o relacionamento humano, mas encurta caminhos,
aumenta a assertividade e libera as equipes para decisdes mais qualificadas. No campo da
previsdo de demanda e do diagndstico, o uso de IA permite cruzar dados de vendas, aplica-
cao e comportamento do ponto de venda, trazendo mais previsibilidade e menos reacao.
Eficiéncia, aqui, significa menos ruptura, menos erro e mais confianga para distribuidores,
oficinas e consumidores finais. O principal obstaculo para essa virada ainda € estrutural. O
setor nao esta plenamente preparado. Ha fragmentagao de dados, pouca padronizagéo e
diferentes niveis de maturidade digital ao longo da cadeia. A tecnologia existe, mas o desa-
flo esta em criar base, disciplina e integracao. A Dana, assim como o aftermarket brasileiro,
vive hoje um momento de letramento em IA. Somos usuarios, estamos estudando, testando,
aprendendo e evoluindo. A transformagao nao sera imediata, mas sera consistente. E quem
comecar agora, com responsabilidade e foco no cliente, tera vantagem real no médio prazo.
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LUIS LIPAY, DIRETOR
COMERCIAL DA DIVISAO
DE REPOSIGAO DO GRUPO
RHEINMETALL

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

No mundo do Aftermarket Automotivo, a pauta ESG ja nao é mais apenas uma
tendéncia: virou parte da competitividade. Se boas praticas de governanga,
transparéncia, compliance e cuidado com pessoas estao redesenhando as
relag6es entre fabricantes, distribuidores, varejos, retificas e oficinas, quais
aspectos de governanga vocé acredita que serao realmente determinantes
para que o setor avance em profissionalizag¢ao e continuidade, sem abrir mao
daquela proximidade humana que sempre foi a alma do negécio?

Atualmente, a pauta ESG deixou de ser apenas um diferencial competitivo para se
tornar um pilar essencial da sustentabilidade e da longevidade dos negdcios no
Aftermarket Automotivo. O avanco das praticas ESG é notavel, refletindo-se em poli-
ticas e programas bem estruturados, como os adotados pela Frasle Mobility. Esse
movimento consolida o compromisso das empresas com praticas responsaveis e
contribui diretamente para a profissionalizacdo do setor. Entre os aspectos de gover-
nanga mais relevantes para garantir a continuidade e evolugao do setor, destaca-se
a transparéncia nas relagdes entre todos os elos da cadeia. O uso consciente da
tecnologia, sempre pautado pela ética e pelo respeito, é fundamental para manter a
esséncia humana dos negocios. Além disso, a profissionalizagdo dos colaboradores
é impulsionada pelas novas habilidades proporcionadas pela inteligéncia artificial
(IA), que permite realizar analises de dados mais precisas, apoiar o desenvolvimen-
to de produtos, otimizar processos e elevar a performance operacional. Na visao da
Frasle Mobility, a IA ndo substitui o conhecimento e a experiéncia ja adquiridos pela
equipe, mas expande e potencializa essas capacidades. Essa tecnologia fortalece a
cultura de inovacao da empresa e contribui para que ela permaneca na vanguarda
do setor, antecipando tendéncias e liderando o0 mercado com solugdes inovadoras.
Apesar da tecnologia ser cada vez mais presente nas operacgdes, ela ndo diminui
0 protagonismo dos profissionais e dos relacionamentos entre os integrantes da
cadeia automotiva. Ao contrario, a tecnologia atua como um facilitador, reforgando
e potencializando o trabalho humano, promovendo a transformagao dos negocios
de maneira sustentavel e competitiva.
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PERGUNTA

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

RESPONDE & T
| resporo: §

VINICIUS ARAUJO, GESTOR
DO DEPARTAMENTO
COMERCIAL DA NHM

PERGUNTA

ALEXANDRE XAVIER,

Como atender a crescente demanda por diferentes
tipos de veiculos?

A executiva do Aftermarket Automotivo sorteada para respon-
der teve um imprevisto e ndo pode enviar sua opiniao dentro
do prazo de fechamento. Em respeito ao autor da pergunta,
encaminhamos a questéo a Vinicius Aradjo, do time da Nhm -
Novomeio Hub de Midia.

No Aftermarket Automotivo, a crescente diversidade da frota
exige das empresas uma gestao mais estratégica e orientada
por dados. Para atender diferentes tipos de veiculos sem elevar
excessivamente o capital imobilizado, é fundamental adotar
gestdo de estoques baseada em giro, curva ABC e analise de
frota circulante regional, priorizando itens de alta demanda e
aplicacdes multiplas. Parcerias mais integradas com fabrican-
tes e distribuidores, uso de catalogos eletronicos e sistemas de
identificacao por chassi, além de politicas ageis de reposicao,
reduzem erros e rupturas. No atendimento ao cliente, a capa-
citacdo da equipe e 0 uso intensivo de tecnologia aumentam
a assertividade, enquanto alternativas como entregas rapidas,
hubs regionais e estoques compartilhados ampliam a capaci-
dade de resposta sem comprometer a eficiéncia operacional.

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

No Aftermarket Automotivo, os desafios de mao de obra
exigem uma atuacao integrada entre empresas, entida-
des e marcas. Para a disponibilidade, é essencial ampliar
o funil de entrada, com parcerias com escolas técnicas,

DIRETOR SUPERINTENDENTE Programas de formacao acelerada e requalificagao de

DO IQA

CHRISTIAN NETO,
CEO DA WEGA

profissionais de areas correlatas. Quanto a qualificagao,
0 investimento continuo em treinamentos praticos, certi-
ficagdes e capacitagdo em novas tecnologias (diagnosti-
co eletrénico, veiculos hibridos e elétricos) € decisivo para
elevar a produtividade e reduzir retrabalho. Ja a atrativi-
dade do setor passa por modernizar a imagem do after-
market: ambientes mais organizados, uso de tecnologia,
planos de carreira claros, remuneragao variavel e valoriza-
¢ao do profissional técnico. Além disso, agdes de comu-
nicacdo mostrando o setor como dinamico, tecnoldgico e
com oportunidades reais de crescimento ajudam a atrair
jovens talentos e reter os profissionais experientes.
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RANIERI LEITAOQ,
PRESIDENTE DO
SINCOPEGAS BRASIL

RESPONDE

BRUNO GOMES, DIRETOR DE
VENDAS DA NAKATA

Sabemos que a base do nosso setor automotivo independente sao as
oficinas mecanicas. Sabemos também que os nossos profissionais

da mecanica automotiva do Brasil nao conseguem acompanhar os
avangos da tecnologia automotiva como gostariam ou desejariam. Vocg,
Indistria de autopegas sediada no Brasil, ja planejou (verdadeiramente)
para 2026 a programagao de cursos e palestras técnicas para as oficinas
do nosso pais?

A Nakata, ao longo de sua trajetoria, sempre manteve uma relacao proxima e
consistente com os profissionais do setor automotivo, reconhecendo que o desen-
volvimento continuo da mao de obra é essencial para a evolugéo e o fortaleci-
mento do mercado. Para 2026, o plano de agdes ja esta estruturado e contempla
uma programacao solida e abrangente de treinamentos técnicos presenciais, que
serdo realizados em diversas regides do Brasil. O objetivo é promover atualiza-
¢ao constante, alinhada as novas demandas, tecnologias e complexidades dos
veiculos atuais, contribuindo diretamente para a qualificacao dos profissionais
das oficinas. Paralelamente, a Nakata mantém investimentos continuos em seus
canais digitais, ampliando o acesso ao conhecimento técnico de forma pratica
e democratica. O perfil no Instagram “Feras da Oficina” é hoje o maior canal do
segmento no pais, reunindo conteudos relevantes, didaticos e atualizados. Essa
estratégia € complementada pelo blog institucional, pela produgéo de e-books
técnicos e pelo canal no YouTube, que oferece séries exclusivas sobre manuten-
cao, aplicacao de produtos, gestao e vendas. Com o objetivo de ampliar ainda mais
0 alcance da capacitacao, a Nakata também desenvolveu cursos na modalidade
EAD, com certificacao, voltados a formacéao técnica e comercial dos profissio-
nais. Esses cursos estdo disponiveis na plataforma Auto Experts — Area Capa-
cita, que reune, além da Nakata, outras marcas da Frasle Mobility, como Fras-le,
Fremax e Controil. A plataforma também disponibiliza catalogos e informacoes
técnicas fundamentais para o dia a dia dos reparadores. Dentro do EAD Experts,
a Nakata oferece cursos como Transmissao Linha Leve, Amortecedores, Suspen-
sdo, Diregao Linha Leve e Consultor de Vendas, todos desenvolvidos com foco
em qualidade, aplicabilidade pratica e atualizagao tecnologica. Essas iniciativas
reforcam o compromisso genuino da Nakata com a capacitagao dos mecanicos,
contribuindo diretamente para a evolucao profissional das oficinas e para o forta-
lecimento sustentavel do mercado de reposicao no Brasil.
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Diversificagao crescente da frota aumenta pressao sobre a logistica da distribuigao

Diretor Geral da GiPA destaca amadurecimento estratégico
do aftermarket brasileiro

Segundo Laurent Guerinaud, evolugdo foi impulsionada pela diversificagcdo da frota do pais e principal
vetor na proxima década sera convivéncia simultanea com mdultiplas marcas, plataformas, motores e

perfis de veiculos

Presente em cerca de 30 paises,
a GiPA € uma das organizagoes
mais relevantes e tradicionais do
Aftermarket Automotivo global.
No fim do ano passado, seu
brago brasileiro completou um
quarto de século no pais e come-
morou a data com a realizagao
do 1° Simposio GiPA LATAM
Aftermarket, em S&o Paulo.

Mais do que um simples aniver-
sario, 0 marco de 25 anos coin-
cidiu com um momento em que
0 Brasil tem ganhado protagonis-
mo estratégico dentro da orga-
nizagdo. Em entrevista exclusiva
ao Aftermarket Automotivo, seu
diretor-geral no pais, o francés
Laurent Guerinaud, avalia que
esse movimento reflete uma
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mudanca estrutural na forma
ComMo as empresas locais passa-
ram a encarar o uso de dados e
inteligéncia de mercado. Segun-
do ele, esse protagonismo tem
sido impulsionado pelo amadu-
recimento das proprias empre-
sas brasileiras, que tém ampliado
significativamente seus investi-
mentos em informagao estraté-
gica nos ultimos anos.

‘O mercado brasileiro esta
entrando agora em uma fase
de maior maturidade. Muitos
dos nossos clientes ja utiliza-
vam dados de forma intensa na
Europa e passaram a perceber
gue precisavam do mesmo nivel
de informacgéo no Brasil para
continuar competitivos”, afirma.

O protagonismo brasileiro no
tabuleiro internacional nao
surpreende. Afinal, é exatamen-
te isso 0 que os numeros indi-
cam. De acordo com a GiPA, o
Brasil € 0 4° maior mercado do
aftermarket automotivo mundial,
representando uma fatia relevan-
te de um setor que movimenta
quase USS 1 trilhdo globalmente.

Diversificagao

Embora a maior qualificacao
dos profissionais e o trabalho
desenvolvido por entidades
como a Alianca Aftermarket
Automotivo tenham contribui-
do para o amadurecimento
dos players da reposicao que

atuam no pais, € preciso reco-
nhecer que esse movimento foi
impulsionado, sobretudo, por
necessidade.

Na avaliacdo de Laurent Gueri-
naud, a crescente diversificacdo
da frota brasileira tem imposto
novos desafios operacionais ao
aftermarket, especialmente para
distribuidores e oficinas inde-
pendentes. “Ha 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
veiculos e precisa ter acesso a
uma gama muito mais ampla de
pecas’, afirma.



Dados da GiPA ajudam a
dimensionar essa mudanca.
Até cerca de 15 anos atras,
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 participagao de fabrican-
tes que antes tinham presen-
¢a marginal no mercado.

Na pratica, esse movimento
se traduz em uma exploséo no
numero de SKUs necessarios
para atender o parque circulan-
te. Com mais marcas, platafor-
mas, motorizagdes e niveis de
tecnologia convivendo simul-
taneamente, manter estoques
amplos e padronizados tornou-
-se inviavel na ponta da cadeia,
sobretudo para oficinas inde-
pendentes. “E muito mais difi-
cil para o reparador manter um
estoque tao variado. Se ele ndo
tem a peca, precisa que o distri-
buidor tenha esse estoque ou
consiga entregar com maior
velocidade”, afirma Guerinaud.
Esse cenario desloca parte rele-
vante da complexidade opera-
cional para a logistica e para a
distribuicdo, 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 criti-
cos de competitividade em um
ambiente marcado pela frag-
mentacado do parque.

Peculiaridades
Outro fator que exige um

nivel ainda maior de sofistica-
¢ao nos dados utilizados por

multinacionais que operam
no Brasil € a singularidade do
mercado local. Segundo a GiPA,
mais de 75% da frota brasileira
é composta por veiculos flex,
uma caracteristica praticamente
inexistente em outros grandes
mercados automotivos e que
influencia diretamente padrdes
de manutengdo, consumo
de pegas e ciclos de troca. “O
Brasil tem uma especificidade
muito forte. Mais de trés quar-
tos do parque sao flex, o que
nao existe em nenhum outro
pais. Isso faz com que a dina-
mica do aftermarket aqui seja
diferente e precise ser analisa-
da com ferramentas proprias’,
explica Guerinaud.

Essa singularidade também se
reflete na forma como a eletri-
ficacdo tende a evoluir no pais.
O perfil da matriz energética
e dos modais de transporte
brasileiros faz com que a tran-
si¢cao para veiculos hibridos e
elétricos siga um ritmo distinto
daquele observado em merca-
dos europeus ou asiaticos.
Nesse sentido, Guerinaud avalia
que, mantido o ritmo atual de
crescimento, o impacto da
eletrificacao sobre o aftermar-
ket seguira limitado no curto e
meédio prazos. “Se a participa-
cao 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 proxima
década nao sera uma ruptu-
ra tecnologica abrupta, mas a
convivéncia simultanea com
multiplas marcas, plataformas,
motores e perfis de veiculos.

Polo representado pelo Brasil vai além
dos limites do pais

A economia mundial passa por uma transi¢do marcada

por forgas opostas. De um lado, o avango de posigoes

mais protecionistas, como a dos Estados Unidos, que

sob o discurso do “America First” tém adotado tarifas e
barreiras comerciais. De outro, ganham forga movimentos

de aproximagcao entre blocos regionais, dinamica que teve no
acordo recém-assinado entre Mercosul e Uniao Europeia um
de seus marcos mais relevantes.

Quando se observa o estado atual do aftermarket brasileiro,

0 cenario se aproxima mais do segundo movimento do que
do primeiro. Isso porque o pais passou a ser analisado, cada
vez mais, como parte de uma légica regional integrada, e ndao
apenas como um mercado isolado dentro das estratégias
globais das empresas do setor.

Segundo Laurent Guerinaud, essa mudanga ficou evidente

na forma como os proéprios clientes da GiPA passaram a
estruturar suas decisdes na América Latina. Operagdes que
antes atuavam de maneira fragmentada hoje buscam maior
coordenacéao entre mercados como Brasil, México, Argentina e
Chile. “Antes, muitos clientes assinavam estudos em um ou dois
paises e havia pouca comunicacao interna entre as equipes.
Hoje, existe uma presenga muito mais regional, com muito mais
troca entre os paises”, 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 comparaveis e de leituras integradas
entre os diferentes mercados da regido. “Quando os clientes
passam a trabalhar de forma regional, eles precisam entender
as diferengas e as semelhangas entre os paises. Isso aumenta
muito a demanda por dados que permitam comparagao e
leitura estratégica”, diz.

No campo da inteligéncia de mercado, esse movimento
refor¢a a percepgao de que decisdes locais passaram a ser
influenciadas por uma visao regional mais ampla. Informagdes
sobre comportamento do motorista, canais de manutencao,
estrutura da distribuicao e dinamica 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 paises da regiao,
fazendo com que o mercado brasileiro funcione como uma
espécie de laboratorio para praticas, metodologias e modelos
de analise que depois sao replicados em outros contextos
latino-americanos.
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Associacoes empresariais europeias celebram a assinatura
do Acordo de Livre Comércio UE / Mercosul

Grande parte das associagoes
empresariais da UE conside-
rou um marco histérico a
assinatura do Acordo Comer-
cial entre a Unido Europeia e
o0 Mercosul, criando o maior
bloco comercial do mundo.
As empresas europeias —
representadas por mais de
28 associac¢des 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
Unido Europeia permanece
aberta e comprometida com o
comércio global baseado em
regras. Em um momento de
incerteza global, este acordo
€ um importante impulsiona-
dor do crescimento. Ao abrir o
acesso a mais de 270 milhdes
de consumidores por meio
da eliminacao de barreiras
comerciais e da remocao de
tarifas sobre mais de 90% das
exportacdes 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 calculos da Diretoria-Ge-
ral de Comércio (DG Trade),
0 acordo devera acrescentar
77,6 bilhdes de euros ao PIB
da Unido Europeia, resultan-
do em um aumento de 39%

nas exportacdes 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 ratificagcao
rapida. Por isso, conclama-
mos 0s membros do Parla-
mento Europeu a concederem

seu consentimento e permitir
que o motor do crescimento
econdmico e da prosperidade
da Europa seja ligado e avance
de forma decisiva. Apos mais
de 25 anos de negociacodes,
finalmente estamos proxi-
mos da linha de chegada. Nao
podemos nos dar ao luxo de
esperar mais”.

A presidente da Comissao Europeia, Ursula van der Leyen, se encontrou com Lula antes de seguir para o Paraguai, onde foi

assinado o acordo

Cresce déficit na balanca argentina de autopecas

O ultimo relatorio da AFAC — a
associacao de fabricantes de
componentes automotivos da
Argentina — sobre o comércio
exterior de autopegas mostra
um resultado da balanca
comercial com déficit de USS
9,04 bilhdes nos primeiros 11

64

meses de 2025, ampliando o
saldo negativo em 5,9% em
relacdo ao mesmo periodo
de 2024.

As exportagdes, por sua vez,
cresceram 1,6%, encerrando o
periodo analisado em USS 1,211
bilhdo. Ja as importagdes de

autopegas aumentaram 5,4% na
comparagao anual, alcangando
USS 10,25 bilhdes no periodo
de janeiro a novembro de 2025,
enguanto a producao de veicu-
los recuou 0,9% na mesma base
de comparacao.

Esse resultado desigual pode

ser explicado pelo aumento
das importacdes de autopecas,
impulsionado pela forte entrada
de bens provenientes da Asia
destinados ao mercado de repo-
Si¢ao, assim como por compo-
nentes para novos modelos com
baixo nivel de integracgao local.
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Pacote Automotivo da UE avanca no debate, mas deixa
questoes criticas da industria sem solugao

O Pacote Automotivo recém-
-anunciado pela Comissao
Europeia da um primeiro passo
positivo em direcdo a neutralida-
de tecnologica. No entanto, de
forma geral, as medidas propos-
tas sao excessivamente comple-
xas, nao fazem o suficiente para
enfrentar a crise do setor auto-
motivo e falham em proteger
a producdo e 0s empregos na
Europa diante da concorréncia
internacional. Preocupacoes
criticas levantadas pela industria
fornecedora automotiva perma-
necem sem resposta.

O pacote abre possibilidades
para que hibridos plug-in, veicu-
los com extensor de autonomia
e veiculos com motor a combus-
tédo interna (ICE) continuem
fazendo parte do cenario auto-
motivo além de 2035. Ele ajusta
a meta climatica de neutralida-
de total de CO, para 90% no
mesmo ano. Os 10% restantes
sO sao flexibilizados se forem
compensados por meio do uso
de ago de baixo carbono, e-fuels
ou biocombustiveis. Isso repre-
senta um passo construtivo a
frente e esta alinhado aos obje-
tivos climaticos da UE — mas
também € uma solucdo comple-
xa e potencialmente onerosa.
A meta reduzida restrin-
ge 0s agentes de mercado e
limita a flexibilidade de que
muitos fornecedores automo-
tivos necessitam. Na pratica,
apenas um pequeno grupo de
empresas se beneficiara dessa
margem adicional. Além disso,
as disposicoes de “Made in EU”
na revisdo do Regulamento de

CO, aplicam-se exclusivamente
a veiculos pequenos de emis-
sao zero, o que significa que
seu impacto geral sera limita-
do e inadequado para garantir
que a produgao permanega na
Europa — um interesse funda-
mental para varios Estados-
-membros da UE.

‘O pacote reafirma a ambicao
climatica de longo prazo da
Europa para o transporte rodo-
viario, mas, com sua abundan-
cia de obrigagdes detalhadas,
corre o risco de criar comple-
xidade, custos adicionais e fica
aquéem de tracar um caminho
para uma transformacao realis-
ta”, afirmou Benjamin Krieger,
secretario-geral da CLEPA, a
Associacao Europeia de Forne-
cedores Automotivos. “‘Embora
metas ambiciosas de frota e
politicas de conteudo local refli-
tam um forte desejo de acele-
rar a eletrificagéo e fortalecer a
resiliéncia, tais medidas perdem
eficacia sem trajetorias 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
pressao crescente da concor-
réncia global, e a CLEPA defende
politicas robustas de conteudo
local para proteger empregos
e investimentos. "Sem acéo,
até 650 mil empregos pode-
rao estar em risco até 2035
em decorréncia da deslocaliza-
cao da cadeia de suprimentos.

Instamos a Comissao a alinhar
as regras climaticas com salva-
guardas industriais, garantindo
que a Europa permaneca lider
em mobilidade sustentavel ao
mesmo tempo em que protege
sua base manufatureira".
Paralelamente, um marco
regulatoério tecnologicamente
neutro, que reconhega plena-
mente o papel da eletrificagao,
dos hibridos e dos combusti-
veis renovaveis no alcance da
neutralidade climatica, é essen-
cial para assegurar padroes de
emissdes de CO, que ajudem a
cumprir os objetivos ambientais
sem comprometer a competiti-
vidade nem a liberdade de esco-
lha do consumidor.

A CLEPA sauda os incentivos
para acelerar a adog¢ao de veicu-
los de emissao zero em frotas
corporativas, ao mesmo tempo

em que alerta contra manda-
tos rigidos que possam prejudi-
car a competitividade industrial.
Limitar o conteudo local euro-
peu apenas aos veiculos que
se beneficiam de apoio finan-
ceiro publico reduz novamente
o impacto dessa medida.
Esperavamos mais da Comis-
sao Europeia, considerando o
apoio significativo no Parla-
mento Europeu e no Conse-
Iho a uma abordagem mais
ousada. Aguardamos com
expectativa a continuidade do
dialogo, mapeando solugdes
que ajudem a proteger empre-
gos e competitividade no
setor automotivo. A ambicao
climatica precisa ser equili-
brada com a resiliéncia indus-
trial, assegurando o papel da
Europa na mobilidade susten-
tavel”, diz a CLEPA.

Manter linhas de montagem em operagao na Europa vem se tornando um desafio

para o continente
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Industria alema de 168 anos declara falencia

A fabricante alema de siste-
mas de travamento automoti-
vo Kiekert AG declarou faléncia
apos ter construido uma histo-
ria de nada menos que 168
anos de atuacao em diferen-
tes mercados globais e varias
montadoras. O desfecho se
da apos um longo periodo de
enfrentamento as dificulda-
des financeiras impostas pela
desafiadora conjuntura que 0s
fornecedores europeus vém

enfrentando nos ultimos anos.
Entre os principais fatores
responsaveis pela quebra
da empresa estdo a falta de
aporte de capital, a queda nas
vendas de veiculos novos na
Europa desde a pandemia, poli-
ticas governamentais de tarifa-
cao de autopecas e barreiras
competitivas impostas a
grupos que contam com parti-
cipacéao chinesa.

O caso da Kiekert ilustra a

crescente preocupagao das
industrias europeias com o
futuro dos negodcios. Segundo
dados da CLEPA, nos ultimos
dois anos o setor ja perdeu 104
mil postos de trabalho, o que
configura uma crise sem prece-
dentes. O mercado de veicu-
los na Uniao Europeia também
vem sofrendo com a invasao
dos carros elétricos chineses,
que compensam o desconheci-
mento das marcas com precos

atrativos e muita tecnologia
embarcada. A propria legisla-
Gao que prevé a transicao para
a mobilidade elétrica a partir de
2035 também ndo ajuda, uma
vez que muitos componentes
necessarios aos automoveis
a combustao deixam de exis-
tir nos carros elétricos, afetan-
do diversas industrias. Caso 0
cenario ndo seja revertido, até
2030 nada menos que 350 mil
empregos podem ser extintos.

Chinesa Xusheng anuncia contrato de USS 1 bilhao com
montadora dos EUA

Os fabricantes chineses de auto-
pecas vém conquistando espaco
cada vez maior no comercio
global e colocando presséao
sobre os fornecedores locais. A
Xusheng acaba de anunciar um
contrato de grande porte com
uma montadora norte-america-
na, que envolve encomendas de
autopecas no valor aproximado
de USS 1,1 bilhdo. O acordo refor-
¢a a posicao da empresa asiati-
ca como fornecedora estratégica
no cenario global da industria
automotiva e evidencia, mais
uma vez, a interdependéncia das
cadeias produtivas entre China e
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Estados Unidos, mesmo em um
contexto de tensdes geopoliticas
e comerciais. O nome da monta-
dora nao foi revelado.

As encomendas abrangem prin-
cipalmente componentes estru-
turais em aluminio, segmento
em que a Xusheng vem amplian-
do investimentos em capacidade
produtiva e tecnologia. Os forne-
cimentos estao ligados a progra-
mas de veiculos de nova geragao,
com foco em eficiéncia energé-
tica, reducao de peso e cumpri-
mento de padrdes cada vez mais
rigorosos de emissdes — fato-
res-chave tanto para veiculos

eletrificados quanto para mode-
los a combustao mais eficientes.
Para a montadora norte-ameri-
cana, o contrato garante escala,
previsibilidade de suprimento e
acesso a solucdes 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-
¢ao, software e conectividade. Ja
para a Xusheng, 0 negocio repre-
senta visibilidade de longo prazo,
fortalecimento de sua carteira de
clientes globais e maior exposi-
¢ao ao mercado automotivo dos

Estados Unidos.

O anuncio também lanca luz
sobre um movimento mais
amplo do setor: apesar de discur-
sos de ‘reshoring” e regiona-
lizacdo da producao, grandes
montadoras continuam recor-
rendo a fornecedores chineses
para componentes criticos, em
funcdo do dominio tecnoldgico,
da escala industrial e da compe-
titividade de precos. No fim, o
contrato de USS 1,1 bilhdo sina-
liza que, no automotivo global,
pragmatismo industrial segue
falando mais alto do que barrei-
ras politicas.

(8

na midia do Aftermarket

Automotivo
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Oficinas alemas ganham meios legais para acessar informagdes necessdrias a realizagao dos reparos

Alemanha avang¢a na implementacao do Right to Repair

Nova legislacdo consolida direito ao reparo e impdée obriga¢des adicionais aos fabricantes de veiculos
com vigéncia a partir de julho

O ano de 2026 comecou com
mais um passo importan-
te rumo a implementacao
do Right to Repair (Direito ao
Reparo) na Alemanha ao avan-
gar no processo de transpo-
sicdo nacional da Diretiva
Europeia de Direito ao Repara-
dor (EU Right to Repair Directi-
ve). A movimentagao insere o
pais entre os primeiros grandes
mercados da Unido Europeia a
definir prazos, escopo e meca-
nismos praticos de aplicacao
das novas regras.

O marco legal europeu foi
aprovado em 2024, mas a
aplicagédo depende da adocgéo
formal por cada estado-mem-
bro. No caso aleméo, o gover-
no federal confirmou que a
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legislagdo nacional devera
estar plenamente operacio-
nal até 31 de julho de 2026,
conforme o cronograma
previsto pela diretiva.

Na formulacdo europeia, o
Right to Repair nédo se limita a
permissao genérica de reparar
produtos. Ele estabelece obri-
gacoes legais claras aos fabri-
cantes (OEMs), com foco em:
disponibilidade de reparo como
alternativa a substituicao;
acesso a pegas, ferramentas
e informacgdes técnicas; trans-
paréncia de pregos e prazos;
extensdo da vida util de produ-
tos complexos.

E importante esclarecer que os
avancos legislatorios nao esta-
belecem que as montadoras

estarao obrigadas a ceder
informacgdes gratuitas ao
aftermarket nem que havera
liberacao irrestrita de softwa-
re proprietario ou codigos de
seguranga criticos. Da mesma
forma, nao serao eliminados
sistemas de protecdes contra
adulteracdo ou seguranca
veicular. Na pratica, o direito ao
reparo nao elimina a proprieda-
de intelectual, mas restringe o
uso de barreiras artificiais que
impecam reparos legitimos
conforme a liberdade de esco-
lha do consumidor.

O avango do Right to Repair
na Alemanha marca uma
virada regulatoéria relevante
para o Aftermarket Automoti-
Vo europeu. N&o se trata mais

Y

de um debate conceitual, mas
de um processo juridico em
implementacao, com prazos
definidos e impactos opera-
cionais claros.

Até julho de 2026, o setor auto-
motivo europeu devera convi-
ver com novas obrigacdes de
acesso, transparéncia e repara-
bilidade, redesenhando a rela-
¢ao entre fabricantes, oficinas e
consumidores — um movimen-
to com potencial de influenciar
o0 aftermarket global.

Com a diretiva aprovada, cabe
agora as montadoras traba-
lhar pela adequacgao as novas
exigéncias. No entanto, ainda
ha regulacgdes a definir: as dire-
trizes de implementacdo nao
foram concluidas.



Paralelos

Com a Alemanha avangando na
transposicao do Right to Repair,
0 debate regulatério no Aftermar-
ket Automotivo europeu entra em
uma nova fase concreta, marcada
por diferencas nacionais de imple-
mentagao, impactos operacio-
nais para oficinas e distribuidores
e ajustes visiveis nas estratégias
dos fabricantes.

Foto: Shutterstock

Embora a Diretiva Europeia seja
comum a todos os Estados-mem-
bros, sua aplicagéo pratica ocorre
em ritmos distintos. Se na Alema-
nha o texto-base de transposicao
esta definido e fabricantes, asso-
ciacdes técnicas e entidades de
consumidores estao diretamen-
te envolvidos no processo que se
completaraem 31 dejulho, outros
paises ainda avangam a passos
mais lentos.

Na Franca, o debate se encontra
em estagio intermediario, com a
existéncia de algumas obrigacdes
locais de informagao, mas com
velocidade reduzida na transposi-
¢ao da diretiva europeia no recorte
especifico automotivo. Ja na Italia,
pais com forte fragmentagao do
mercado de reposicao e muita
informalidade, o Right to Repair
permanece em estagio inicial, com
processo legislativo ainda em fase
preparatoria. Em estagio interme-
didrio vem a Espanha, pais em que
as discussdes sao concentradas
em associagdes setoriais e com
baixa consolidagao normativa até
janeiro de 2026.

Apesar das diferencas, de uma
forma ou de outra todos os
membros da Unido Europeia
convergem para maior abertura
ao reparo fora da rede autorizada.

A reacao das montadoras

As restricdes de acesso dos reparadores independentes aos sistemas eletronicos veiculares e informagdes técnicas
necessarias para os procedimentos de manutengao e reparo vém sendo utilizadas pelos fabricantes de veiculos como um
valioso ativo para manter os clientes presos as suas redes autorizadas.

Na Europa, no entanto, o avango do debate envolvendo o Right to Repair vem promovendo um amadurecimento tanto destas
industrias quanto do proprio Aftermarket na busca por solugoes que possam equilibrar todos os interesses envolvidos.

Ao contrario da expectativa inicial, as montadores nao tém reagido com bloqueios frontais ao acesso, mas com reorganizagao
estratégica. Entre as agcdes com chancela OEM estao a criacao de portais técnicos pagos, disponibilizando informacgao técnica,
modelos de assinatura e acesso temporario para oficinas independentes. A monetizagao dos dados é vista como tendéncia
irreversivel. Outra atitude crescente é a separacao entre hardware, software e servico: peca fisica com acesso ampliado,
software e fungdes criticas sob controle, garantindo seguranga veicular, compliance e vantagem competitiva.

De acordo com comunicagoes oficiais e
documentos regulatérios em circulagao
publica neste inicio de 2026, a Alemanha
avangou nos seguintes pontos:

Obrigagao de oferta de reparo

Fabricantes passam a ser obrigados a oferecer reparo viavel
para determinados componentes e sistemas, sempre que
tecnicamente possivel, mesmo apos o término da garantia
legal. Isso reduz a prética de:

* substituicdo compulséria de conjuntos completos

+ descarte antecipado de moédulos reparaveis

Acesso ampliado a pegas e informacgoes técnicas

A legislagao alema confirma o direito de oficinas
independentes e reparadores profissionais acessarem:
* pecas originais ou equivalentes
+ documentagao técnica necessaria ao reparo
* instrugdes de desmontagem, montagem e testes

Transparéncia de custos e prazos

Condigdes para que o consumidor compare reparo e
substituicdo das pecgas de forma objetiva. Fabricantes
deverao informar previamente:

+ custo estimado do reparo

+ tempo necessario

+ disponibilidade de pecgas

Prazo formal de entrada em vigor

A Alemanha confirmou 31 de julho de 2026 como data-
limite para a plena vigéncia das regras, respeitando o
periodo de adaptagao concedido pela Unido Europeia aos
estados-membros. Até |a:

« fabricantes devem adaptar processos

+ canais de informacao técnica devem ser estruturados

+ contratos e politicas de pos-venda precisam ser revistos
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A pesquisa VIES compa-
ra o desempenho mensal do
abastecimento, preco, venda
e compra no varejo de autope-
cas, tomando como referéncia
0 Mesmo Més em anos ante-
riores. Esta edicdo inaugura a
pesquisa para 0 ano de 2026
com os resultados de janeiro
de 2022 a 2026

BRASIL

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

Compo

VIES

ura Lessa/After.Lab

Ja os precos apresentam
tendéncia de desaceleracao
no periodo, 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 niveis negati-
vOS ao longo de quase todo
0 periodo, com recupera-
cao apenas pontual em 2025
(vendas em 0,02%). Em 2026,
os dois indicadores voltam
a recuar, 0 que sugere que,
apesar de avangos no abaste-
cimento e reducdo na sensa-
¢ao de aumento dos precos,
0o mercado ainda enfrenta
dificuldades para retomar um
ritmo mais forte de consumo
e reposicao de estoques.
Mas a analise ANOVA mostra
que somente abastecimento

rtamento

das variaveis Brasil
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@ Prego Vendas @ Compraz (@ Abastecimento

Janeiro de 2022 a 2026

e preco surgem com pelo
menos 5% de significan-
cia. Logo, o cenario sugere
melhora estrutural no abas-
tecimento e nos pregos, mas
uma demanda estavel nos
ultimos anos.

NORTE

O abastecimento parte de um
qguadro bastante critico em
2022 (-16,96%), mas apresen-
ta melhora relevante ao longo
do periodo, apesar de osci-
lacbes em 2024 e 2025. Em
2026, o recuo € bem menor
(-4,44%), indicando avanco
na normalizacao da oferta,
ainda que mais instavel do
gue nas outras regides. Os
precos mostram forte vola-
tilidade: apds desaceleracao

em 2023, ha um salto expres-
sivo em 2025 (12,03%), segui-
do de novo arrefecimento em
2026 (2,33).

As vendas saem de forte
retragdo em 2022 para cres-
cimento em 2023 e 2024,
mas voltam a cair em 2025
e permanecem negativas em
2026. As compras seguem
padrdo ainda mais instavel,
com quedas intensas em
2022 e 2025, intercaladas por
breves recuperagdes.

A ANOVA indicou que abaste-
cimento e compras apresenta-
ram diferencas significativas.
Ja os pregos e vendas néao
mostraram variagcao esta-
tisticamente relevante, o
gue sugere estabilidade nas
percepcdes dos varejistas
quanto a esses indicadores.

Comportamento
das variaveis Norte
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TODAS AS MARCAS, TODOS 0S PUBLICOS, TODOS O0S ASSUNTOS

NORDESTE

O abastecimento apresen-
ta melhora expressiva ao
longo do periodo, saindo
de um quadro restritivo em
2022 (-16,21%) para recuos
bem mais moderados em
2025 (-3,62%). Em 2026 ha
leve piora (-4,63%), mas o
nivel ainda € muito inferior ao
observado no inicio da série,
indicando normalizagao da
oferta. Os precos também
mostram tendéncia de desa-
celeragcao, 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 variagao positiva
em 2026 (0,58%). As compras
acompanham esse movimen-
to de forma mais lenta, com
reducdes cada vez menores
ao longo do periodo, pratica-
mente estabilizando em 2026
(-0,12%).

A analise de variancia
(ANOVA) revelou que abas-
tecimento, preco e vendas
tiveram mudancas estatisti-
camente significativas. Em
contraponto, as flutuagoes
nas compras nao apresenta-
ram significancia estatistica.

CENTRO-OESTE

O abastecimento na regidao
Centro-Oeste apresenta uma
melhora gradual ao longo
do periodo, com queda mais
intensa em 2022 (-12,86%)
e recuos progressivamente
menores até 2026 (-4,67%),
indicando avanc¢o na normali-
zagao da oferta. Por sua vez,
0S precos seguem trajetoria
oposta: apos relativa esta-
bilidade entre 2022 e 2024,
a variagao se intensifica em
2025 (5,59%) e 2026 (6,30%).
A demanda mostra compor-
tamento bastante volatil. As
vendas alternam entre retra-
¢ao e crescimento, com
destaque para 2025 (2,77%),
mas voltam a cair em 2026
(-1,46%). As compras seguem

Comportamento
das variaveis Nordeste
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padrao semelhante, permane-
cendo proximas de zero entre
2023 e 2025, antes de registrar
forte queda em 2026 (-5,23%).
A ANOVA apontou que, apesar
dessas variacdes, todas as
variaveis se mantiveram esta-
veis ao longo dos anos, dada
a nao significancia estatistica.

SUDESTE

O abastecimento apresen-
ta melhora em relagdo a
2022, quando a queda foi
mais intensa (-12,28%), mas
segue com forte instabilida-
de ao longo do periodo. Apos
avangos 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-
lacdo, o patamar permanece
menos critico do que no inicio
da série. Os pre¢cos mostram
trajetoria de desaceleracéao
continua, saindo de 4,35% em
2022 para 2,02% em 2026.

A demanda, entretanto,
permanece fragilizada. As
vendas registram quedas

consecutivas em todo o perio-
do, com intensificacdo em
2026 (-3,90%). As compras
acompanham esse movi-
mento, com recuos cada
vez menores até 2025, mas
voltando a cair em 2026.

A analise de variancia
(ANOVA) aponta que as
mudancas em abastecimen-
to e preco foram estatisti-
camente significativas. Ja
as vendas e compras nao
apresentaram diferenca rele-
vante, ou seja, apesar das
oscilacdes pontuais, esses
indicadores se mantiveram
relativamente estaveis no
periodo.

SUL

O abastecimento no Sul apre-
senta melhora consisten-
te ao longo do periodo, com
gueda mais intensa em 2022
(-11,98%) e recuos progressi-
vamente menores até 2026
(-3,61%), apesar de pequena
oscilacdo em 2025. Os precos
mostram trajetoria de desace-
leracdo, com variagdes mais

Comportamento
das variaveis Centro-Oeste
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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 cenario
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 avango mais forte em
2026 (2,47%).

A ANOVA apontou que apenas
abastecimento apresentou
variagdes relevantes ao longo

do periodo. Ja pregos, vendas
e compras ndo mostraram
diferenca estatisticamente
significativa, sugerindo estabi-
lidade na percepcao dos vare-
jistas do Sul.

Comportamento
das variaveis Sudeste
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ANOVA: voceé sabe o que é?

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

as diferengas nas médias de consumo entre os trés tipos
de lubrificante sao significativas, ou seja, se um tipo

de 6leo realmente faz o carro consumir mais ou menos
combustivel, ou se essas variagoes sao apenas por acaso.
Se a analise mostrar que ha diferencga significativa, vocé
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
diferenga entre o desempenho médio do abastecimento,
preco, compra e venda entre os anos.

Comportamento
das variaveis Sul
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Destaques de abastecimento e pregos —
janeiro de 2026

Em janeiro de 2026, os varejistas apontaram a vela

de ignicao como o item com maior dificuldade de
abastecimento (9,48%), seguida pelo sistema de
suspensao (8,62%) e pelo sistema elétrico (8,62%). Em
relagao aos precgos, o sistema de suspensao liderou a
percepc¢ao de maiores aumentos, sendo indicado por
12,2% dos varejistas, seguido por 6leo lubrificante
(10,0%) e embreagem (8,9%). Assim como observado
em meses anteriores, sistema de suspensao se destaca
simultaneamente entre os principais problemas de
abastecimento e de prego, o que nos indica persisténcia
de pressoes estruturais nesse segmento especifico.

automotivo

72 ‘\ aftermarket



NUCLEO DE INTELIGENCIA DE DADOS
DO AFTERMARKET AUTOMOTIVO

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

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

VAMOS FAZER NEGOCIOS INTELIGENTES JUNTOS?

=== \ineva M- .o MAPA ONDA VIES META LUPA iaal--
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Alternadores estao entre os componentes preferidos no mercado reman

Remanufatura deve ganhar for¢a no aftermarket global

em 2026

Produtos extrapolam discurso de sustentabilidade ambiental e ganham competitividade com analise
de custos, que passa a ditar decisdo de compra

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 espago no
centro da l6gica econdmica do
setor, impulsionada ndo apenas
por compromissos ESG, mas por
custo total de propriedade (TCO
- Total Cost of Ownership), pres-
sao inflacionaria, envelhecimen-
to da frota e maior complexidade
tecnoldgica dos veiculos.
Relatorios globais divulgados
entre o final de 2025 e o inicio de
2026 apontam que o mercado de
pecas remanufaturadas deixou
de ser segmento complementar
€ passou a ocupar posicao estra-
tégica em diversas categorias
do aftermarket mundial — claro,
com impactos diretos também
para o Brasil.

Os numeros variam confor-
me a fonte, mas, grosso modo,
€ possivel estimar o mercado
global de pecas remanufaturadas

76

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

Preconceitos

Um dos desafios que vém
sendo superados pela indus-
tria de pecas remanufaturadas
é de carater informativo e cultu-
ral. Especialmente no segmento
de veiculos leves, no passado os
consumidores nao sabiam dife-
renciar o produto ‘remanufatu-
rado” daquele “recondicionado’.
Essa questdo ainda merece aten-
¢ao. Alias, 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 paises do chamado primei-
ro mundo, os produtos remanufa-
turados evoluiram da percepcao
de qualidade inconsistente, oferta
pulverizada e pouco padronizada
e conflanga limitada do mercado
para um cenario atual caracteri-
zado por processos industriais
padronizados, rastreabilidade
de componentes, testes equi-
valentes a produto destinado
as linhas de montagem OEM
e garantia formal integrada ao
canal. Sdo valores que diferen-
ciam claramente o reman indus-
trial do recondicionado artesanal,
informal e sem controle técnico
gue ainda se vé com frequén-
cia no mercado brasileiro e que
compromete a saude institucio-
nal e financeira do setor.

O avanco previsto do reman
em 2026 — exclusivamente
no produto oficial, de padrao
industrial — ndo ocorre apenas
por preco inicial mais baixo,
mas pelo desempenho no TCO
(Total Cost of Ownership). Em

frotas, oficinas independentes
e consumidores sensiveis a
preco, o reman tende a apre-
sentar vantagem econdmica
liqguida em mais de 60% dos
casos, especialmente quando
0 tempo de parada do veicu-
lo entra na equacdo. O padréao
é claro: quanto maior o valor
unitario e a complexidade da
peca, maior também a atrativi-
dade do reman.

Beneficios

E, voltando ao inicio deste texto,
nao se pode desprezar os bene-
ficios dos produtos remanufatu-
rados para 0 meio ambiente — e
nao 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 fabricacao de
uma pega nova; as emissoes
de CO, podem ser até 80%

Foto: Shutterstock
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Menores; e 0 reaproveitamento
de materiais metalicos chega
a 90% do peso total da peca.
Esses indices explicam por que
grandes operadores de frota,
seguradoras e até governos
passaram a incluir reman nos
critérios de compra —nao como
excecdao, mas como politica.

Por tudo isso, cada vez mais

Participagao por catego
Categoria

parece claro que num futuro
proximo as empresas que tratam
remanufatura apenas como
“linha complementar” tendem a
perder competitividade frente a
guem entende a estratégia como
instrumento de margem, respos-
ta a pressao de preco, solugao
logistica e vetor real de sustenta-
bilidade econdmica e ambiental.

ria (estimativa global)

Reman

Alternadores e motores de partida

55% — 65%

Sistemas de diregao (bombas/
caixas)

35% — 45%

Transmissoes automaticas

30% — 40%

Injetores diesel

40% — 50%

Turbocompressores

25% — 35%

Eletrbnica embarcada (ECUs)

Fonte: Média consolidada de diferentes relatdrios
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<10% (em rapida expanséo)
globais

O

Traga sua marca

nara NOS

ampientes digitais

346 mil interacoes no
+ de 52 mil usuarios

S0S

site

276 mil impressoes em redes sociais
+ de 136 mil contas alcancadas

Dados de janeiro a outubro de 2025

Clique e tenha acesso as nossas edicoes

Amplie sua visao sobre o presente e futuro do Afermarket Automotivo
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Renova Ecopecas amplia estrutura e fortalece parceria com
oficinas e reparadores

A Renova Ecopecas anunciou a
ampliacdo de sua unidade em
Sao Paulo, reforcando sua atua-
¢ao como fornecedora estra-
tégica de pecas para o setor
automotivo, informa o Sindirepa
Sao Paulo. A expansao quase
dobra a estrutura fisica da empre-
sa, que passa de 4.800 m? para
10.500 m?, elevando significati-
vamente sua capacidade opera-
cional de desmontagem, assim
aumentando a diversificagéo e a

disponibilidade de pecas.

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

Pensando na comodidade e
agilidade do cliente, a empresa
lanca o Retira Facil, permitindo
que o cliente realize a compra
em um dos canais de venda e
possa fazer a retirada presen-
cial de pecas com muito mais
rapidez, reduzindo filas, buro-
cracias e atrasos no processo
de reparagao.

Para o Sindirepa SP, a expansao
da Renova representa um avango
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 solu¢des mais
eficientes no dia a dia da repara-
cao. O Sindirepa SP reforca seu
compromisso em atuar ao lado
de parceiros que investem em
estrutura, inovagao e solucoes
praticas para o mercado de repa-
ragao automotiva paulista.

China assume lideranca nas vendas de importados no Brasil

As importagdes e as exporta-
cOes de veiculos registraram
alta relevante em 2025, segundo
dados divulgados pela Anfavea.
Os embarques de autoveiculos
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 veiculos
estrangeiros subiu 6,6%. Este cres-
cimento foi puxado pela entrada
de autoveiculos vindos fabrica-
dos em paises sem acordo de
livre comércio com o Brasil, espe-
cialmente a China. O pais asiati-
co representou 37,6% dos 498 mil
importados emplacados no Brasil
em 2025. Assim, pela primeira vez,
Mercosul e México nao lideraram
a lista, com paises fora desses
tradicionais parceiros represen-
tando 50,2% dos importados
vendidos no pais. “Nossa expec-
tativa € que o fluxo de entrada de
modelos eletrificados importados
se reduza ao longo de 2026, com
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0 inicio da produgao nacional de
veiculos hibridos e elétricos em
diversas fabricas instaladas no
pais, o fim dos incentivos a impor-
tacao de kits para SKD e CKD e
a recomposigao da aliquota do
Imposto de Importagao, prevista
parajulho’, disse Igor Calvet, presi-
dente da Anfavea.

Os sinais de desaceleracdo da
economia no segundo semestre
nao impediram o setor automo-
tivo de fechar o ano com vendas
em alta pelo terceiro ano consecu-
tivo. Os emplacamentos subiram
2,1% na comparagao com 2024,
mostrando a resiliéncia do merca-
do brasileiro mesmo diante de um
periodo prolongado com juros em
patamares elevados. A produgao
também teve resultado positivo
em 2025, atingindo a marca de
2,644 milhdes de unidades, um
crescimento de 3,5% frente ao
ano anterior, puxada por um apeti-
te renovado no exterior por auto-
veiculos fabricados no pais.

Ao todo, 2,690 milhdes de

autoveiculos 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 caminhdes
foi 0 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
distancias, a retracao foi ainda

mais acentuada, de 20,5% ante
2024."0 patamar elevado da taxa
Selic e a persisténcia de tensoes
geopoliticas, que limitaram uma
recuperacao mais consistente do
setor ao longo de 2025, seguem
presentes neste inicio de ano.
Esse cenario nos leva a projetar
um comportamento de mercado
em 2026 bastante semelhante ao
observado no segundo semestre
do ano passado’, afirmou Calvet.

Com tecnologia e precos competitivos, novas marcas vém conquistando
consumidor brasileiro

Foto: Divulgagao
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Fras-le reforca oferece e-books gratuitos
sobre gestao de oficinas

A Fras-le disponibiliza e-books
gratuitos voltados a gestéao de
oficinas mecanicas, reforcando
sua atuagao no apoio ao desen-
volvimento e a profissionalizagéo
do setor de reparacdo automoti-
va. A iniciativa amplia 0 acesso a
conteudos educativos e de gestao,
complementando a atuacao da
empresa no mercado de compo-
nentes para sistemas de freios.

Em um cenario automotivo marca-
do por constantes transforma-
¢oOes, a gestao eficiente de uma
oficina mecanica é um fator rele-
vante para a sustentabilidade do
negocio. 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 prati-
cas de organizagao, expansao e
otimizagdo da operagao.

Os e-books foram desenvolvidos
por especialistas e relnem temas
recorrentes na rotina dos repa-
radores. Entre os titulos dispo-
niveis estao “Como Abrir a sua
Oficina Mecanica”; “Estoque para
Oficina Mecanica”; “Controle de
Estoque de Pecas Mecanicas”;
“Gestao de Oficina e Tecnologia’;
‘Manual da Gestao Financeira da
Oficina Mecanica” e “Controle de
Orcamento para Mecanica’, com
orientacdes voltadas a organiza-
¢ao administrativa e financeira
das oficinas.

Também fazem parte do acervo
materiais relacionados a estra-
tégias de vendas, precificacao

e relacionamento com clientes,
como “Guia Completo de Quem
Quer Expandir as Vendas da Ofici-
na’, “Guia Completo para Definir
0s Precos de Venda de Produ-
tos e Servicos da Oficina” e “Guia
Completo para Conseguir Novos
Clientes”. Temas ligados a gestéo
de equipes e integracdo de proces-
sos sao abordados nos e-books
“‘Boas Praticas de Integracao de
Areas em Oficinas Mecéanicas”
e “Gestao de Pessoas na Ofici-
na’. Ha ainda conteudos técnicos
gue complementam a formagao
pratica dos profissionais. ‘A Fras-
-le entende que a gestao do negd-
cio € um fator importante para a
rotina do reparador, juntamente
com o dominio técnico. Por isso,
investimos no desenvolvimento de

1)
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Fabricante destaca a gestdo como
fator relevante para a organizagéo e
sustentabilidade das oficinas mecanicas
conteudos gue contribuam para
a organizagao e o dia a dia das
oficinas”’, afirma Sabrina Carbo-
ne, gerente global de marketing
da Frasle Mobility.
O acesso aos materiais € gratui-
to e pode ser realizado mediante
cadastro no blog da Fras-le. Além
dos e-books, o canal reune outros
conteudos informativos voltados
a mecanicos, caminhoneiros e
motoristas, com temas relacio-
nados a manutengao, mercado
automotivo e produtos.

Stellantis desmonta 125 carros por més no Centro de
Desmontagem Veicular Circular AutoPecas

Inaugurado no ultimo més de
agosto deste ano, o Centro
de Desmontagem Veicular
Circular AutoPecas da Stellan-
tis fechou seu primeiro balan-
¢o operacional. Em 100 dias,
foram desmontados 370 veicu-
los, uma média de 125 unidades
por més, resultando em mais de
6 mil pecas usadas destinadas a
comercializacao.

Desse total, mais de 1,6 mil
componentes foram comer-
cializados em canais fisicos e
digitais, incluindo pegas multi-
marcas, o que evidencia a diver-
sidade do portfdlio e a crescente
procura por pegas certificadas

de diferentes modelos. A loja
oficial da Circular AutoPecas no
Mercado Livre respondeu por
66% das vendas, enquanto 34%
dos itens foram adquiridos dire-
tamente na loja fisica do CDV
em Osasco (SP). A operacgao
também permitiu a formacao de
um estoque inicial robusto, com
mais de 4 mil pecas disponiveis.
Aléem do avanco comercial, a
Circular AutoPegas vem amplian-
do significativamente sua presen-
ca digital e o relacionamento com
0s consumidores. Nos primei-
ros 100 dias de operacao, foram
registradas mais de 6,5 mil inte-
ragcbes no Google, enquanto a

.7

loja oficial no Mercado Livre ja
acumula mais de 6 mil seguido-
res e o perfil oficial no Instagram
ultrapassou 21 mil seguidores.

‘Em apenas 100 dias, mostra-
mMos que é possivel unir eficién-
cia operacional, oferta de pecas
certificadas e impacto ambiental
positivo. Estamos ampliando o
acesso dos clientes a componen-
tes de origem controlada, forta-
lecendo nossa presenca digital e
contribuindo para um modelo de
CONsSUMO Mais responsavel. Esse
avanco confirma que a economia
circular € uma alavanca real de
valor para o cliente, para a rede e
para o futuro do nosso negaocio,

diz Paulo Solti, vice-presidente
Sénior de Pegas e Servigos para
America do Sul.

O Centro ja alcangou impactos
ambientais expressivos: foram
246 toneladas de aco e aluminio
reciclados, 16 toneladas de plas-
tico reaproveitadas e 1 tonelada
de cobre recuperada nos primei-
ros 100 dias.

As pegas recuperadas em condi-
¢Oes ideais sdo disponibilizadas
ao consumidor final em canais fisi-
cos e digitais. Em breve, a Circular
AutoPecas também contara com
e-commerce proprio, ampliando o
acesso a componentes certifica-
dos e de origem controlada.
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TCS apresenta o relatério Automotivo Digital para Mobilidade

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

A medida que os ecossiste-
mas de mobilidade se tornam
mais interconectados, orques-
trar a inteligéncia entre veicu-
los, operacdes de manufatura,
fornecedores e plataformas
digitais, sem adicionar comple-
xidade ou comprometer a
confiabilidade, torna-se ques-
tdo fundamental. E o que revela
o Relatorio 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 gémeos digi-
tais estdo convergindo para
remodelar veiculos, fabricas,
frotas e cadeias de suprimen-
tos em sistemas adaptativos e
de aprendizado. Os principais
insights do relatorio incluem

constatagdes como:

+ A inteligéncia esta migran-
do do design e planejamen-
to inicial para resultados de
mobilidade visiveis no mundo
real, a medida que veiculos
definidos por software, fabri-
cas adaptaveis e plataformas
conectadas amadurecem
simultaneamente.

+ Engenharia e manufatura
estao evoluindo para siste-
mas adaptativos liderados
por inteligéncia, permitindo
aprendizado continuo, toma-
das de decisdo mais rapi-
das e resiliéncia em todos os
ciclos de vida do produto e da
producéo.

+ Fabricas e redes de supri-
mentos estao emergindo
como ativos cognitivos, onde
gémeos digitais, IA fisica

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

+ Os veiculos estao transi-
tando de produtos autono-
mos para ativos de IA Fisica
conectados, aprendendo
coletivamente por meio de
dados de nivel de frota para
melhorar a seguranca, confia-
bilidade, sustentabilidade e
a experiéncia do cliente ao
longo do tempo.

No contexto da mobilidade, o
relatorio ilustra como a inteli-
géncia integrada em veiculos,
fabricas, redes de suprimentos
e plataformas digitais esta indo
além dos projetos-piloto para a
escala operacional, permitindo

resultados de mobilidade mais
seguros, confidveis e susten-
taveis. “Para a maioria das
pessoas, mobilidade é sobre
confianca, chegar aonde preci-
sam ir com seguranga, confia-
bilidade e conforto. O que esta
mudando é como a inteligén-
cia esta sendo tecida em veicu-
los, fabricas e ecossistemas de
mobilidade para apoiar essa
conflanga, muitas vezes sem ser
notada. O relatdrio redne essas
mudancas e mostra como a
tecnologia liderada por IA esta
melhorando silenciosamente as
experiéncias cotidianas, entre-
gando uma mobilidade pronta
para o futuro que é mais confia-
vel, sustentavel e responsiva
ao longo do tempo’, completa
Anupam Singhal, Presidente de
Manufatura da TCS.

BYD cresce mais de 300% nas vendas diretas para

Small Business

A nova estratégia de vendas dire-
tas da BYD do Brasil consolidou-
-Se como um projeto de sucesso,
com rapida aceitacao e aderén-
cia do mercado. Foram 5.378
carros vendidos por essa moda-
lidade em dezembro, um cresci-
mento de 324% em relagdo aos
1.268 veiculos comercializados
em agosto.

‘Somente em dezembro, foram
emplacadas quase 4 mil unida-
des dos modelos Dolphin Mini GL,
King GL e Song Pro GL, versoes
dedicadas exclusivamente para
esse modelo de operagao e
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produzidas na nova fabrica de
Camacari (BA). Atualmente, o
mercado apresenta um equilibrio,
com cerca de metade das vendas
concentradas no varejo e a outra
metade nesse canal. Antes da
adocao da estratégia, essa parti-
cipagao era de apenas 10%. Em
dezembro de 2025, o indice ja
havia avancado para 30% e, em
2026, a projecao € atingir 50%,
patamar que deve posicionar a
BYD de forma definitiva no topo
do ranking do mercado brasileiro’,
afirma Fabio Lage, diretor comer-
cial da BYD do Brasil.

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

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

Programa elevou vendas de 1,2 mil unidades em

y

agosto para mais de 5,3 mil em dezembro
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o canal do aftermarket
automotivo

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

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

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

Cligue nos icones para acessar:




2mc

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

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

Agora todos ja sabem,

TROCOU PASTILHA,
TROCOU REPARQ

E reparo de freios tem que ser 2MC

SEMPRE 2mc

2ME&.calmlbr



