
Mercado em discussão
Debate AA abre espaço para os assuntos mais importantes da reposição independente. 

Mensalmente, os formadores de opinião do setor irão apontar soluções para vencer 
os crescentes desafios da indústria da mobilidade. Nesta primeira edição o tema é 

aumento de SKUs e part numbers decorrente da diversificação da frota
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Durante décadas, o Aftermarket 
Automotivo foi  movido por 
variáveis relativamente previ-
síveis: tamanho da frota, idade 
média dos veículos, condições 
de rodagem e poder de con-
sumo. Era um mercado essen-
cialmente físico, baseado na 
troca de peças e na habilidade 
técnica dos reparadores – os 
mais experientes lembrarão dos 
diagnósticos “de ouvido”. Esse 
modelo em certa medida ainda 
sustenta o presente, mas já não 
explica o futuro.
Assim como na virada dos 
anos 1990, quando a eletrônica 
embarcada começou a substituir 
sistemas mecânicos — e muitos 
duvidaram que aquilo ganharia 
escala —, assistimos agora a 
uma transformação mais pro-
funda. Se antes a complexidade 
estava sob o capô, hoje está tam-
bém nos dados.
Os veículos deixaram de ser ape-
nas máquinas para se tornarem 
plataformas de geração contínua 
de informação. Cada falha, cada 
padrão de uso, cada quilômetro 
rodado alimenta um ecossistema 
invisível que começa a rede -
senhar o aftermarket. O ponto 
central é claro: quem detém os 
dados do veículo conectado 
passa a influenciar — ou até 
determinar — o fluxo de negócios 
no mercado.
Sim, a peça continua essencial. 
Mas já não é mais suficiente. Não 
se trata apenas da substituição de 
componentes, mas da capacidade 
de interpretar e antecipar deman-
das. Saber o que trocar deixou de 
ser o diferencial. O valor passa a 
estar em saber quando, por quê e 
com qual impacto no ciclo de vida 
do veículo.

Nada mais enganoso do que ima-
ginar que essa transformação 
pertence apenas aos mercados 
mais avançados. É verdade que, 
no Brasil, a frota ainda é majo-
ritariamente menos conectada. 
Mas essa fotografia não deve 
ser confundida com tendência. A 
velocidade de incorporação tec-
nológica indica que a mudança 
não é distante — é inevitável.
E, como sempre, não ocorre de 
forma homogênea. Há empre-
sas que já operam orientadas 
por dados, ajustando estoques e 
antecipando demandas — aliás, 
nesta edição trazemos um case 
significativo de inovação tecnoló-
gica na indústria. Outras seguem 
reagindo aos acontecimentos, 
como sempre fizeram. Funciona? 
Funciona. Mas por quanto tempo? 
Pois é.
Essa é a ruptura silenciosa. 
Historicamente, o aftermarket 
operou com autonomia na identi-
ficação da demanda. Agora, essa 
lógica começa a ser mediada 
por plataformas e sistemas que 
podem redefinir o papel de cada 
elo da cadeia. 
Ao mesmo tempo, surgem opor-
tunidades. A manutenção deixa 
de ser reativa e passa a ser pre-
ditiva – sim, temos aí um imenso 
desafio cultural em nosso país: a 
mentalidade precisa mudar e a 
inspeção veicular seria um passo 
importante nesta direção.
O Aftermarket Automotivo vai 
continuar a ser um mercado de 
peças e serviços. Mas não mais 
apenas isso. Agora pense: se os 
dados já estão sendo gerados e 
utilizados por alguém, a pergunta 
que resta é simples: você está 
participando desse jogo ou ape-
nas reagindo a ele?

Dados são o novo motor 
do aftermarket
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AMS / ABB Automotive 
Manufacturing Outlook Survey 
2025 mostra que o Aftermarket 
Automotivo já sente os efeitos 
das transformações disruptivas 
impostas ao setor: pressão 
de custos, escassez de mão 
de obra qualificada, avanço 
da automação, regionalização 
produtiva e eletrificação 
compõem o novo cenário.
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Novo 4Mobility implantado pela 
Frasle no CD de Extrema (MG) 
marca a transição da empresa para 
um conceito em que sistemas, 
processos e pessoas atuam de 
forma conectada, orientados por 
dados e com foco na previsibilidade 
operacional e na experiência do 
cliente, proporcionando enorme 
ganho em eficiência.
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Tendências

Inovação

Dando mais um passo em seu 
objetivo de integrar o mercado 
por meio da informação de 
qualidade, o Aftermarket 
Automotivo inaugura em sua 
segunda edição a editoria Debate 
AA. Mensalmente os formadores 
de opinião do setor opinarão 
sobre os temais mais importantes 
na pauta da reposição brasileira.
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Aftermarket Automotivo global 
seguirá trajetória de expansão 
nos próximos anos e verá seu 
faturamento crescer de US$ 443,1 
bilhões em 2025 para mais de 
US$ 600 bilhões até 2034, com 
taxa média anual (CAGR) de 3,5%. 
E a expansão será baseada menos 
em ciclos econômicos e mais em 
fundamentos estruturais.
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Capa

Conjuntura

Cláudio Sahad, Presidente do 
Sindipeças, avalia os riscos 
para a indústria nacional dos 
incentivos fiscais à importação 
de veículos e autopeças. Em 
entrevista exclusiva ao AA, o 
executivo também reflete sobre 
o conturbado cenário geopolítico 
internacional e a conjuntura 
econômica no setor.
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Embora a reparação automotiva 
brasileira enfrente desafios 
importantes como a crescente 
complexidade tecnológica dos 
automóveis, cada vez mais 
conectados, a gestão das oficinas 
se apresenta como um obstáculo 
que precisa ser superado 
para garantir a eficiência e a 
sustentabilidade do negócio.

Fo
to

: S
hu

tte
rst

oc
k

12

Entrevista

Reparação

6





ENTREVISTA Por Lucas Torres

Os incentivos fiscais brasileiros 
à importação de veículos eletri-
ficados montados ou desmon-
tados têm sido um dos temas 
mais discutidos no âmbito da 
indústria automotiva do país. 
Neste contexto, entidades do 
setor têm intensificado sua 
atuação junto às esferas de 
poder para frear a continuida-
de desses mecanismos, que, na 
avaliação da cadeia produtiva, 
colocam em risco a competi-
tividade da indústria nacional. 
À frente desse movimento, o 
Sindipeças tem adotado um 
posicionamento firme, conec-
tando o tema não apenas à polí-
tica industrial, mas ao próprio 
papel do Brasil na cadeia auto-
motiva global.
Para o presidente da entida-
de, Cláudio Sahad, o impac-
to desse modelo vai além da 
disputa comercial e atinge 
diretamente a estrutura produ-
tiva do país. “As importações, 
quando não são de nature-
za complementar, substituem 
a produção local. O aumento 
das importações de veículos, 
montados ou desmontados 
(CKD e SKD), desorganizam 
toda a cadeia de produção”, 
afirma, complementando que 
o problema se agrava quando 
esses fluxos são incentivados. 
“Veículos fabricados no exte-
rior e vendidos no Brasil geram 
empregos lá fora e roubam 
empregos de brasileiros”, diz, 
ao destacar que o avanço 
das importações já tem efei-
tos concretos sobre a balança 
comercial do setor.
Os números ajudam a dimen-
sionar essa pressão. Segundo 

Sahad, as importações de 
autopeças provenientes da 
China cresceram 15% em 2025, 
alcançando US$ 4,5 bilhões e 
representando 19% do total 
importado pelo país.
Apesar do tom crítico, o Sindi-
peças não descarta a neces-
sidade de mecanismos de 
transição. Para seu presidente, 
a questão central está no dese-
nho desses incentivos – faci-
litar a importação de veículos 
total ou parcialmente desmon-
tados por tempo prolongado 
pode retardar o investimento 
na produção local. Como alter-
nativa, ele defende políticas 
com prazo definido, capazes 
de estimular a nacionalização 
ao longo do tempo.
Todas essas questões estive-
ram presentes na entrevista 
exclusiva concedida por Sahad 
ao Aftermarket Automotivo, 
entrevista esta que abordou 
ainda outros assuntos relevan-
tes para a indústria de auto-
peças, tais como a conjuntura 
econômica e o cenário geopo-
lítico global.

Aftermarket Automotivo - O 
início de 2026 tem sido marca-
do por um ambiente global 
ainda instável, com juros eleva-
dos, tensões comerciais e 
incertezas geopolíticas. Como 
o Sindipeças avalia o impacto 
desse cenário sobre a indústria 
de autopeças brasileira?
Cláudio Sahad - Este ano se 
iniciou com sinais ambíguos: 
de um lado, houve recupera-
ção de 21% do faturamento real 
em janeiro, devido à base mais 

Presidente do 
Sindipeças reforça 

riscos dos incentivos 
à importação de 
veículos e peças

Em entrevista exclusiva ao AA, 
Cláudio Sahad reflete ainda sobre 

impactos do cenário geopolítico 
internacional e da conjuntura 

econômica no setor

Claudio Sahad avalia que o ano de 2026 não será fácil
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fraca de dezembro, por sazona-
lidade comum. Por outro lado, 
na comparação com igual mês 
do ano anterior, houve queda 
de 6,5%. Por enquanto, nossa 
área de Economia mantém as 
previsões para o ano fecha-
das em dezembro passado: 
crescimento de 4% no fatura-
mento do setor em 2026 sobre 
2025 – para R$ 286,8 bilhões. 
Quanto aos investimentos, 
nossa estimativa é de R$ 6,6 
bilhões, mesmo valor de 2025. 
O setor de autopeças deve 
acompanhar eventual desace-
leração do setor automotivo em 
2026. Como bem mencionado 
na pergunta, as instabilidades 
geopolíticas têm trazido incer-
tezas para todo o mundo, e, 
sem dúvida, na primeira revisão 
do ano, que deve ocorrer em 
abril, nossas previsões de cres-
cimento poderão ser alteradas. 
Porém, ainda não podemos afir-
mar o que será revisado.  

Aftermarket Automotivo - 
No plano doméstico, o setor 
convive com desafios como a 
persistência da taxa de juros e 
as incertezas que sempre são 
causadas por anos de eleições 
federais e estaduais. Que desa-
fios esses principais fatores 
internos podem trazer para a 
nossa indústria de autopeças 
ao longo do ano?
Cláudio Sahad - Além das difi-
culdades que você menciona, 
como os juros altos e a insta-
bilidade econômica em ano 
de eleições, também temos a 
elevação de custos provocada 
por guerras, com escassez de 
combustível e de outros insu-
mos, e o consequente aumen-
to da inflação. São todos 

problemas que estão fora de 
nosso poder de atuação e que 
nos atingem diretamente, tanto 
como empresários, quanto 
como cidadãos. No caso do 
setor automotivo, soma-se 
ainda o expressivo aumento 
das importações de veículos e 
de autopeças da China, rouban-
do mercado dos fabricantes 
nacionais. Definitivamente, o 
ano de 2026 não será fácil.

Aftermarket Automotivo - O 
Sindipeças tem se posicionado 
contra os incentivos à impor-
tação de veículos eletrificados 
montados ou desmontados. 
Quais são, na prática, os prin-
cipais impactos desse modelo 
para a cadeia de autopeças  
no Brasil?
Cláudio Sahad - As importa-
ções, quando não são de natu-
reza complementar, substituem 
a produção local. O aumento 
das importações de veículos, 
montados ou desmontados 
(CKD e SKD), desorganiza toda 
a cadeia de produção. Em 
última análise, veículos fabrica-
dos no exterior e vendidos no 
Brasil geram empregos lá fora 
e roubam empregos de brasilei-
ros. No nosso caso, especifica-
mente, há ainda a importação 
de autopeças. O setor tem 
acumulado déficits sucessivos. 
As importações da China cres-
ceram 15% em 2025, compara-
do ao ano anterior, e chegaram a 
US$ 4,5 bilhões, representando 
19% do total importado – que 
foi de US$ 23,5 bilhões, ou seja, 
12,1% mais que em 2024. Diante 
desses efeitos negativos para a 
nossa indústria, não podemos 
aceitar que essa importação 
ainda seja incentivada.

 Aftermarket Automotivo - Os 
defensores desses regimes 
argumentam que eles são 
importantes para acelerar a 
eletrificação e viabilizar novos 
investimentos industriais. 
Como o Sindipeças responde 
a esse argumento? Existe um 
modelo intermediário possível?
Cláudio Sahad - A rigor, facili-
tar a importação de veículos 
total ou parcialmente desmon-
tados por tempo prolongado 
pode retardar o investimento 
na produção local. O modelo 
intermediário, portanto, é que 
esse alegado incentivo tenha 
tempo determinado de dura-
ção, que permita ao importa-
dor desenvolver uma fonte de 
fornecimento nacional. Preci-
samos de previsibilidade para 
gerir negócios e decidir inves-
timentos, que, em nosso setor, 
são sempre muito vultosos.

Aftermarket Automotivo - O 
setor já sinalizou riscos rele-
vantes em termos de emprego, 
arrecadação e perda de densi-
dade industrial. Quão rápido 
isso pode acontecer com a 
cadeia automotiva brasileira se 
esses incentivos forem manti-
dos ou ampliados?
Cláudio Sahad - É difícil calcu-
lar o tempo de se atingir o risco 
de não-retorno, inviabilizando 

nossa capacidade de produ-
zir e de ocupar espaço entre 
os maiores países produtores 
de automóveis. Porém, como 
informei em resposta ante-
rior, os efeitos negativos na 
balança comercial brasileira 
de autopeças já são reais e 
mensuráveis.

Aftermarket Automotivo - O 
aumento das importações, 
especialmente de veículos 
eletrificados, tem pressiona-
do a indústria local. O Brasil 
corre o risco de se tornar mais 
dependente de produtos impor-
tados no setor automotivo?
Cláudio Sahad - Sem dúvida. 
Porém, há um contrapon-
to que deve ser considera-
do. Somos, provavelmente, o 
País com mais possibilidades 
de desenvolvimento de várias 
rotas tecnológicas ao mesmo 
tempo, em virtude da compe-
tência de nossa engenharia 
automotiva e da diversidade 
de nossa matriz energética, 
quiçá a maior do planeta. O 
motor flex é bom exemplo de 
nossa capacidade. No Brasil, 
diferentes modelos de propul-
são devem coexistir, conforme 
as vantagens comparativas 
em cada região, a aplicação 
do veículo e o poder aquisitivo 
das populações.

As instabilidades geopolíticas 
têm trazido incertezas para 
todo o mundo, e, sem dúvida, 
na primeira revisão do ano, que 
deve ocorrer em abril, nossas 
previsões de crescimento 
poderão ser alteradas
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As oficinas independentes de 
reparação são peças essenciais 
no Aftermarket Automotivo. Com 
dezenas de milhares de empre-
sas formalizadas em todo o país, 
entre oficinas mecânicas, centros 
de reparação autoelétricos, funi-
larias, empresas de alinhamen-
to e balanceamento e serviços 
especializados, o segmento é 
responsável por reparar a maio-
ria esmagadora de uma frota de 
cerca de 67 milhões de veícu-
los, cuja idade média eviden-
cia o envelhecimento do parque 
circulante brasileiro: 12 anos nos 
veículos leves, 13 anos nos pesa-
dos, 17 anos nos ônibus e 7 anos 
nas motocicletas.
Reconhecer essa importância, 
no entanto, não significa fechar 

os olhos para os desafios. Ou 
melhor, para a enorme margem 
de crescimento dessas oficinas. 
Essa foi, aliás, a tônica adotada 
pelo presidente do Sindirepa-
-SP e ex-presidente do Sindire-
pa Nacional, Antonio Fiola, no 
comentário de abertura do Anuá-
rio da Indústria da Reparação de 
Veículos do Brasil 2025/2026.
Segundo o dirigente, a relevân-
cia técnica das oficinas preci-
sa caminhar lado a lado com 
a evolução da gestão, em um 
contexto de rápida transforma-
ção do mercado automotivo. “É 
graças ao trabalho especializa-
do das oficinas que veículos de 
diferentes marcas, tecnologias e 
gerações seguem operando com 
máxima performance. Contudo, 

para que possamos acompanhar 
as transformações constantes 
do mercado automotivo, é funda-
mental darmos um passo além: 
a profissionalização permanen-
te do negócio de reparação de 
veículos”, afirmou Fiola, antes de 
complementar: “Para acompa-
nhar essa realidade, reforçamos 
o apelo à capacitação contínua e 
à gestão eficiente dos negócios. 
É vital que as oficinas busquem 
não apenas atualização técni-
ca, mas também melhorias em 
processos administrativos, aten-
dimento ao cliente e controle 
operacional. A oficina moderna 
precisa ser tão robusta no pátio 
quanto nas decisões estratégi-
cas que garantam sua susten-
tabilidade no longo prazo”.

O fato de Fiola ter colocado a 
gestão no centro da necessidade 
de evolução da reparação inde-
pendente do país chamou a aten-
ção. Afinal, a capacidade técnica 
do segmento no que diz respei-
to à manutenção e reparo tem 
sido desafiada de maneira signi-
ficativa nos últimos anos. Talvez 
o principal desses desafios seja 
a grande variedade de marcas 
e modelos em circulação no 
Brasil, o que também diz respei-
to ao movimento global Right 
to Repair: os novos automóveis 
tem trazido conectividade e cres-
cente dificuldade ao acesso às 
informações necessárias para a 
realização dos reparos.
Se levarmos em conta apenas 
os veículos leves, o parque 

Principal desafio da reparação é gerencial
Right to Repair, eletrificação e diversificação da frota estão na ordem do dia, mas gestão da oficina é 
prioridade. Capacitação e investimento em tecnologia encabeçam lista de soluções

xxx
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automotivo nacional reúne mais 
de 50 marcas diferentes, distri-
buídas em uma frota de 47,4 
milhões de veículos, o que exige 
dos reparadores amplo repertó-
rio técnico, acesso à informação 
qualificada e capacidade de lidar 
com padrões, peças e tecnolo-
gias não raramente bastante 
distintas entre si.
Outro desafio recente e que 
tende a se intensificar nos próxi-
mos anos é o crescimento do 
volume de veículos elétricos e 
híbridos no país. Entre 2014 e 
2024, as duas categorias soma-
das saltaram de pouco mais de 
1,1 mil veículos para cerca de 
386 mil unidades.
Em outras palavras, se todos 
esses desafios técnicos acabam 
por ser sobrepostos pela neces-
sidade de evoluirmos sob o 
ponto de vista gerencial, signi-
fica que o maior risco hoje não 
está na incapacidade de reparar 
veículos cada vez mais tecno-
lógicos – muito pelo contrário, 
a história mostra a capacida-
de de adequação das oficinas a 
inovações veiculares –, mas na 

dificuldade de organizar o negó-
cio, tomar decisões com base 
em dados e garantir a sustenta-
bilidade financeira das oficinas 
no médio e longo prazo.

LACUNA

Essa percepção é compartilhada 
pelo Sebrae, um dos principais 
agentes de capacitação geren-
cial das oficinas mecânicas e 
demais empresas do ecossiste-
ma da reparação independente 
do país. De acordo com o consul-
tor de negócios do Sebrae, Regi-
naldo Oliveira, a principal lacuna 
observada nos projetos condu-
zidos pela organização não é de 
ordem técnica, mas gerencial. 
“Muitos empresários dominam 
o serviço automotivo, porém 
têm dificuldades em leitura de 
indicadores, precificação corre-
ta, análise de margem, planeja-
mento financeiro e delegação de 
funções”, afirmou Oliveira.
As carências de capacitação 
do empresariado do setor faz 
com que as principais dores 
das oficinas estejam, segundo o 

consultor, quase sempre ligadas 
à gestão financeira, à dependên-
cia excessiva de seguradoras, à 
centralização das decisões dos 
proprietários e à baixa integra-
ção entre operação, atendimen-
to e marketing. “Em diversos 
casos, há controle financei-
ro rigoroso, mas sustentado 
por modelos híbridos pouco 
escaláveis, combinando siste-
mas com controles manuais, o 

que dificulta o crescimento e a 
padronização dos processos. 
Também é frequente a falta de 
capital de giro, gargalos na entre-
ga de peças, agenda comprome-
tida e impacto direto nos prazos 
prometidos aos clientes”, anali-
sou, salientando que as capaci-
tações oferecidas orbitam sobre 
esses macrotemas, enfatizando 
cada um deles de acordo com os 
gargalos de cada empresa.

Além de recorrer a capacitações 
como as oferecidas pelo Sindi-
repa e pelo Sebrae, a tecnologia 
pode ser uma aliada importante 
no enfrentamento das fragilida-
des gerenciais ainda presentes 
em parte das oficinas brasileiras.
Dentre as ferramentas dispo-
níveis, os sistemas de gestão 
empresarial conhecidos como 
ERPs (Enterprise Resource 
Planning) têm ganhado espaço 

no setor por reunirem, em uma 
única plataforma, informações 
que antes ficavam dispersas em 
planilhas, cadernos ou na memó-
ria do proprietário.
Na prática, um ERP funciona 
como o núcleo operacional da 
oficina, integrando áreas como 
abertura e acompanhamento 
de ordens de serviço, contro-
le de estoque, compras, fatura-
mento, fluxo de caixa e cadastro 

de clientes. Ao centralizar esses 
dados, o sistema permite maior 
rastreabilidade das operações, 
reduz falhas de comunicação e 
oferece uma visão mais clara do 
desempenho do negócio.
Outro ponto relevante é que os 
ERPs ajudam a transformar a 
rotina da oficina em informação 
gerencial. Relatórios sobre custos, 
margem por serviço, produtivi-
dade da equipe e histórico de 

atendimento passam a apoiar a 
tomada de decisão, reduzindo a 
dependência exclusiva da intui-
ção do gestor.
Diretor do segmento Automo-
tivo na Linx, Homero Giuseppe 
Legnaghi Filho detalha o impac-
to concreto dos sistemas ERP 
nas empresas de reparação. 
Segundo ele, esses sistemas 
têm um papel fundamental na 
profissionalização das oficinas 

Sistemas ERP e métricas específicas podem mitigar 
dificuldades na gestão

Reginaldo Oliveira, do Sebrae, lista as carências de gestão nas oficinas
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e centros automotivos, trazen-
do ganhos imediatos em áreas 
como organização e agilidade 
no atendimento ao cliente, com 
informações centralizadas, histó-
rico de serviços, orçamentos e 
ordens de serviço integrados.
“Além disso, a digitalização 
do controle de estoque permi-
te acompanhar entradas e 
saídas em tempo real, reduzin-
do perdas, evitando rupturas 
e melhorando o planejamento 
de compras. No campo finan-
ceiro, os ERPs simplificam 
a gestão do fluxo de caixa, 
a conciliação financeira e o 
controle de vendas, oferecen-
do mais clareza sobre custos, 
receitas e margens”, afirma  
Legnaghi Filho.
Outro benefício importante na 
opinião do executivo da Linx 
é a redução do tempo gasto 
pelos colaboradores em tare-
fas operacionais, graças à auto-
matização de processos do dia 
a dia. Isso libera a equipe para 
focar no atendimento e na quali-
dade do serviço.
A centralização dos dados em 
uma única plataforma aumenta 
a segurança das informações, 
facilita a conformidade com a 
LGPD e melhora significativa-
mente a análise de dados para a 
tomada de decisão. Além disso, 
a integração entre canais físi-
cos e online amplia as oportuni-
dades de venda e contribui para 
o aumento da margem de lucro. 
“A mobilidade também é um dife-
rencial relevante. Com acesso 
ao sistema via tablet, celular ou 
notebook, a oficina ganha agilida-
de no atendimento, nas vendas e 
na gestão do pátio, independen-
temente do local onde a opera-
ção acontece”, acrescentou.

Tão importante quanto ter os 
números em mãos é saber 
quais são os indicadores mais 
relevantes para a saúde da 
empresa dentro do seu segmen-
to específico. É a partir desse 
conhecimento que um conjunto 
de informações isoladas passa 
a se transformar em diretrizes 
estratégicas para avaliação e 
aprimoramento do negócio.
É claro que indicadores gerais 
como faturamento, custos fixos 
e fluxo de caixa, fundamentais 
para empresas de serviços, 
também são relevantes para 
qualquer oficina. Junto deles, 
porém, há métricas operacio-
nais próprias da reparação auto-
motiva, diretamente ligadas à 
rotina do pátio e à eficiência 
do atendimento, que ajudam a 
traduzir a performance técnica 
em resultado econômico.
Entre os principais indicado-
res específicos do setor estão 
o ticket médio por ordem de 
serviço, a taxa de conversão 
de orçamentos, a produtivida-
de da equipe técnica, o nível de 
ocupação da agenda, o giro de 
estoque e a margem por serviço 
executado. A leitura combinada 
desses dados permite identifi-
car gargalos que nem sempre 
são visíveis no dia a dia, como 
tempo improdutivo, precificação 
inadequada ou excesso de capi-
tal imobilizado em peças.

CRITÉRIO

Neste contexto, especialistas 
em gestão de oficinas desta-
cam que o maior erro não está 
na ausência de dados, mas na 
falta de critério para interpretá-
-los. Sem indicadores claros, a 
tomada de decisão tende a se 

apoiar exclusivamente na expe-
riência do gestor, o que aumen-
ta o risco de desperdícios, perda 
de margem e dificuldade de 
crescimento sustentável.
Entre esses indicadores, um 
dos mais relevantes é o ticket 
médio por ordem de serviço. Ele 
mostra quanto, em média, cada 
veículo atendido gera de fatu-
ramento e ajuda a avaliar se a 
oficina está conseguindo captu-
rar todo o potencial de cada 
atendimento. Um ticket médio 
baixo pode indicar falhas na 
apresentação de diagnósticos, 
serviços subdimensionados 
ou dificuldade de comunica-
ção com o cliente sobre a real 
necessidade de manutenção.
Outro indicador-chave é a taxa 
de conversão de orçamentos, 
que mede a proporção entre 
os orçamentos apresentados e 

os serviços efetivamente apro-
vados. Esse dado vai além do 
preço e revela questões como 
clareza na explicação técnica, 
confiança do cliente, tempo de 
resposta e até padronização 
dos processos de atendimen-
to. Conversões baixas, mesmo 
com bom fluxo de veículos, 
tendem a impactar diretamen-
te a rentabilidade da oficina.
A produtividade da equipe técni-
ca também aparece entre as 
métricas mais estratégicas. 
Normalmente avaliada a partir da 
relação entre horas disponíveis e 
horas efetivamente faturadas, 
ela permite identificar gargalos 
operacionais, como retrabalho, 
má distribuição de tarefas ou 
ociosidade do pátio. Oficinas com 
boa produtividade conseguem 
diluir melhor seus custos fixos e 
manter margens mais saudáveis.

Giuseppe Legnaghi detalha impacto dos sistemas ERP nas empresas
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Reforma Tributária trará novos desafios gerenciais
Planejada para entrar em 
vigor a partir de 2026, com um 
período de transição que se 
estende até 2033, a Reforma 
Tributária promove uma ampla 
reorganização do sistema de 
impostos sobre o consumo no 
Brasil, substituindo tributos 
como PIS, Cofins, ICMS e ISS 
pelo novo modelo de IVA dual, 
composto pela CBS (federal) e 
pelo IBS (estadual e municipal). 
A mudança tende a simplificar a 
estrutura tributária, mas impõe 
novos desafios operacionais e de 
controle às empresas de serviços.
A correta apuração de impostos, 
a adaptação de sistemas de 
gestão, a revisão de processos 
internos e a compreensão dos 
impactos sobre preços, margens 
e fluxo de caixa passam a exigir 
maior maturidade gerencial, 
especialmente de pequenos e 
médios negócios.
Nessa esteira, questionamos 
Homero Giuseppe Legnaghi 
Filho, da Linx, sobre os principais 
desafios trazidos pelo novo 
regime à gestão das empresas 
da reparação. Veja sua reflexão 
abaixo:
“A Reforma Tributária traz 
desafios relevantes para o setor 
de reparação automotiva, que 

vão muito além da simples 
mudança de siglas tributárias. 
Oficinas lidam diariamente com 
operações mistas, que envolvem 
venda de peças, insumos e 
prestação de serviços. A correta 
separação dessas atividades 
será fundamental para o cálculo 
de impostos, aproveitamento 
de créditos e cumprimento das 
obrigações fiscais.
Outro ponto crítico é a acurácia 
no controle de créditos tributários. 
Erros na classificação fiscal, no 
registro de entradas e saídas ou 
na apuração podem gerar perda de 
créditos ou até autuações. Além 
disso, as mudanças nas alíquotas 
e nos critérios de tributação 
exigirão uma revisão constante 
da formação de preços. Sem 
simulações e análises de cenários, 
as empresas correm o risco de 
operar com margens defasadas 
ou prejuízos que não aparecem de 
forma imediata.
A Reforma também avança junto 
com a digitalização e integração 
da fiscalização. O cruzamento 
de dados em tempo real tende a 
tornar inviáveis controles manuais 
ou paralelos. Nesse contexto, 
a capacitação das equipes 
administrativas, financeiras e de 
gestão passa a ser indispensável 

para evitar decisões equivocadas 
no dia a dia.
Para mitigar esses desafios, a 
tecnologia deixa de ser apenas 
um apoio operacional e passa 
a ser um pilar estratégico de 
conformidade fiscal. Sistemas 
de gestão precisam se atualizar 
continuamente conforme a 
legislação evolui, automatizar 
cálculos, apurações e registros, 
além de gerar informações 
confiáveis para apoiar a tomada 
de decisão.
Não por acaso, nossa solução 
especializada para oficinas de 
reparação e centros automotivos, 
já está preparada para esse 
cenário. A plataforma foi 
concebida para atender operações 
mistas de serviços e venda de 
peças, manter conformidade com 
a legislação vigente e suportar 
a transição para o novo modelo 
tributário, com atualizações 
contínuas à medida que novas 
normas sejam publicadas. 
Além disso, oferece segurança, 
rastreabilidade e confiabilidade 
das informações fiscais.
Sua ideia é acompanhar a evolução 
da legislação, permitindo que os 
empresários foquem na operação, 
no atendimento ao cliente e na 
rentabilidade do negócio”. 
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Aftermarket Automotivo discute 
desafios e soluções para o 
aumento de SKUs e part numbers
A cada edição o Debate AA reunirá gestores e 
profissionais do mercado de reposição para aprofundar 
temas de forte repercussão no setor
Nos últimos anos, o aumento 
de SKUs (Stock Keeping Unit ou 
Unidade de Manutenção de Esto-
que) e part numbers vem desafian-
do toda a cadeia de negócios do 
Aftermarket Automotivo brasilei-
ro. Em um mercado impulsionado 
por uma frota cada vez mais diver-
sa e complexa, o que antes era uma 
questão de escala passou a exigir 
inteligência operacional e precisão 
em cada decisão.
De ações como a digitalização 
de processos à reorganização de 
estoques e portfólios, empresas de 
diferentes portes e segmentos se 
mobilizam diariamente para lidar 
com um cenário em que disponi-
bilidade, assertividade e velocida-
de passaram a caminhar junto com  
a complexidade.
Nascido para integrar o mercado em 
uma grande e inédita plataforma de 
conteúdo, o Aftermarket Automoti-
vo Full Digital inaugura nesta edição 
a editoria ‘Debate AA’, um espaço 
democrático que surge com o 
propósito de dar voz aos protagonis-
tas do setor e conhecer seus pontos 
de vista sobre os temas mais impor-
tantes da reposição independente.
O primeiro debate trata exata-
mente do imenso desafio que é 

acompanhar a diversificação de 
estoque. O que vimos nas respos-
tas não surpreendeu. Foi o reflexo de 
um mercado cada vez mais maduro, 
que deixou de reagir à complexidade 
para passar a operá-la como parte 
estrutural do negócio.
Outro ponto fundamental das refle-
xões trazidas pelos formadores de 
opinião entrevistados é a consta-
tação de que reter conhecimento 
já não é o caminho. Se antes isso 
era visto como estratégico, hoje, 
num mercado que exige integração, 
deve ocorrer exatamente o contrário: 
quanto mais compartilhado, mais o 
conhecimento se torna aplicável e 
valioso, criando um ambiente em 
que toda a cadeia evolui para aten-
der o quarto maior mercado de repo-
sição do mundo, segundo a Aliança 
Aftermarket Automotivo.
O diferencial competitivo neste 
contexto vem da execução da estra-
tégia e da capacidade de transfor-
mar dados, processos e tecnologia 
em decisões mais rápidas e asserti-
vas no dia a dia da operação.
A partir de agora, você fica com 
a primeira edição do ‘Debate AA’, 
mais uma iniciativa para promover 
a integração do mercado por meio 
da informação.
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QUESTÃO 
AA

CAPA

Edmir Sassiloto
Gerente Produto, Engenharia e Qualidade da Nakata

A fragmentação do portfólio no aftermarket elevou 
significativamente a complexidade operacional, 
aumentando os desafios na gestão de estoques, na 
eficiência logística e na previsibilidade da demanda. 
Na Nakata, transformamos a complexidade em 
oportunidade por meio da racionalização do portfólio, 
uso intensivo de dados, eficiência logística e forte 
alinhamento com o comercial para maximizar receita e 
nível de serviço, tendo como meta principal a resolução 
de problemas de nossos clientes. A multiplicação 
de SKUs para atender a complexa frota brasileira 
transformou a operação em uma engrenagem ainda 
mais sofisticada, que demanda leitura muito precisa 
de inteligência de mercado para orientar a previsão 
de demanda e direcionar o desenvolvimento de 
produtos, garantindo que todas as áreas atuem de 
maneira coordenada, desde a concepção do produto 
até sua chegada à oficina. Hoje, lidamos com pedidos 
cada vez mais fracionados, prazos mais curtos e um 
portfólio extremamente amplo. Por isso, cada decisão 
é estratégica, e a logística assume um papel central 
nesse processo. Para sustentar esse crescimento e 
acompanhar a evolução da demanda, a Nakata vem 
ampliando sua capacidade de engenharia, produção 
e logística no complexo industrial de Extrema (MG), 
além de expandir continuamente o portfólio e 
introduzir novas linhas. Esse movimento faz parte de 
um ciclo de crescimento que vai além do mercado 
nacional, fortalecendo também a presença da marca 
em outros países. É um momento promissor, em 
que reforçamos nosso compromisso histórico com o 
reparador e com o desenvolvimento sustentável do 
mercado de reposição. Em 2025, a Nakata ampliou 
seu portfólio exclusivo para o mercado brasileiro, 
atingindo aproximadamente 6.500 itens. Hoje, 
contamos com esse volume distribuído em 14 famílias 
de produtos das linhas de suspensão, transmissão 
e direção, atendendo veículos leves, pesados e 

motocicletas. Ao longo 
do ano, tivemos avanços 
importantes em diversas 
frentes. Houve expansão das 
linhas de suspensão, direção, 
transmissão e freio, com 
cobertura ampliada tanto 
para veículos leves quanto 
pesados e motocicletas. A 
linha de motopeças, em especial, ganhou relevância 
estratégica, acompanhando o crescimento 
acelerado desse segmento. Também ampliamos o 
portfólio voltado para veículos pesados, passando 
a atender os principais modelos em circulação no 
país, com produtos desenvolvidos para garantir 
segurança, desempenho e durabilidade em um 
segmento altamente exigente. Um exemplo 
disso está na categoria de barramentos, na qual 
já contamos com cobertura completa, 100% do 
portfólio para os veículos mais vendidos. Outro 
destaque é o avanço no desenvolvimento de 
itens para veículos eletrificados. Já contamos com 
componentes específicos para modelos elétricos e 
híbridos, acompanhando a evolução tecnológica da 
frota e antecipando novas demandas do mercado, 
uma agenda que combina inovação, eficiência e 
alinhamento com tendências globais de mobilidade. 
Vale ressaltar que esses números não incluem os 
produtos desenvolvidos para mercados da América 
Latina, México, Estados Unidos e Europa. Essa 
expansão reforça a presença global da marca, apoia 
o movimento de internacionalização e sustenta um 
crescimento consistente, alinhado às demandas em 
constante evolução do setor. A Nakata já tem sua 
marca registrada em 59 países e vem ampliando 
sua presença na América Latina e na Europa, com 
produtos desenvolvidos pelas áreas de Engenharia e 
Produtos do Brasil.

Nos últimos anos, o Aftermarket Automotivo tem enfrentado o desafio de 
acompanhar o aumento significativo no número de SKUs e part numbers, 
impulsionado pela crescente e acelerada diversificação da frota e pela 
complexidade dos veículos. Na prática, como essa fragmentação impactou 
o dia a dia da sua operação?
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Acesse o site e saiba mais
sobre este lançamento:
authomix.com.br

Acesse o site e confira
authomix.com.br

Projetados para garantir engates
suaves, maior durabilidade e
resposta precisa do sistema
de embreagem, os produtos
chegam para fortalecer o
portfólio do lojista e oferecer
mais qualidade e desempenho
para os reparos
da oficina.

ANOS

PESADOS 

Atuador 
e Cilindro 
de Embreagem 

Fabricados 
com alta
tcnlogia e

Maior controle 
dimensional e
acabamento
superior

Máxima
confiabilidade,
com testes 100%
individuais

Foco na
performance,
seguindo normas
internacionais

*imagem meramente ilustrativa 
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Randal Bevilacqua
Diretor Comercial da BR AutoParts

Essa fragmentação nos impulsionou 
a buscar soluções cada vez mais 
robustas para acompanhar a 
demanda do mercado. Hoje, lidamos 
com uma base de produtos muito 
mais ampla e heterogênea, o 
que aumenta consideravelmente 
a complexidade na gestão de 
estoque, na previsão de demanda 
e na logística. Nesse contexto, os erros na identificação 
de peças e divergências operacionais passam a impactar 
diretamente a eficiência e o nível de serviço. Por isso, a 
operação exige cada vez mais precisão, integração de 
dados, tecnologia e agilidade na tomada de decisão.

Robinson Silva
Diretor de Marketing de Produto 
para América Latina  
na Bosch

Esse aumento de complexidade 
é uma realidade. Até brincamos 
entre os colegas mais antigos que 
trabalhar no aftermarket há 20 
anos era bem mais simples — havia 
muito menos marcas, modelos e 
SKUs. Mas o jogo é assim: a cada 
fase, ele fica mais desafiador. No dia a dia, isso nos impactou 
de diversas maneiras. Começando pelas fábricas, a principal 
consequência é a maior complexidade para administrar um 
portfólio amplo de itens, com tecnologias diferentes, o que 
exige um controle muito rigoroso para manter ativas as 
máquinas e os ferramentais necessários para a produção 
de cada SKU. Tudo isso precisa acontecer garantindo, ao 
mesmo tempo, flexibilidade e produtividade das linhas de 
produção. Do ponto de vista logístico, houve um crescimento 
expressivo das atividades de picking & packing, com uma 
variedade muito maior de SKUs por pedido. Isso torna a 
operação menos eficiente e aumenta o grau de complexidade 
tanto no planejamento quanto no armazenamento dos 
produtos. Para gerenciar esse cenário, foi essencial aperfeiçoar 
significativamente os sistemas internos, especialmente no que 
se refere aos dados de produtos, aplicações e à gestão do ciclo 
de vida, que passaram a ter um papel central na operação.

Rogerio Azevedo
Diretor Gestão de Categoria 
da Fortbras

Para quem vivenciou um 
mercado onde tínhamos 
praticamente quatro marcas 
respondendo pela maior 
parte da frota circulante, com 
plataformas compartilhadas e 
modelos que permaneciam em 
linha por décadas, o cenário 
atual é significativamente mais desafiador. A fragmentação 
trouxe impactos relevantes em várias frentes da operação, 
especialmente para distribuidores que, como a Fortbras, 
têm a proposta de atuar com um portfólio bumper to 
bumper. Os impactos começam na gestão de estoque, com 
um volume maior de itens de menor giro convivendo com 
produtos críticos, o que elevou tanto o risco de ruptura 
quanto o nível de capital imobilizado e avançam para a 
logística, onde a pulverização de SKUs reduziu ganhos de 
escala, pressionando custos de armazenagem, picking 
e transporte, além de exigir layouts mais complexos e 
processos mais disciplinados nos centros de distribuição. 
O impacto não é menor no balcão, com um grande desafio 
na manutenção da assertividade comercial e operacional, 
já que a identificação correta da peça passou a demandar 
mais informação técnica, catálogos mais detalhados e 
maior capacitação das equipes de vendas e atendimento.

Sandra Bressan
Gerente de Compras da Josecar

O principal efeito foi a 
necessidade de expandir a 
diversidade de itens (cauda 
longa) em vez de apenas 
o volume, exigindo maior 
inteligência logística. Tivemos 
que transicionar de um modelo 
de "estocagem de massa" para 
um modelo de estocagem 
inteligente e diversificada, 
focado na disponibilidade 
imediata de uma gama muito 
maior de componentes.

26

CAPA



27

T O D A S  A S  M A R C A S ,  T O D O S  O S  P Ú B L I C O S ,  T O D O S  O S  A S S U N T O S

Roberto Rocha
Fundador da Rocha 
Autopeças

Nestes últimos anos pudemos 
ver um real crescimento do 
número de SKUs para quem 
quer continuar atendendo 
os clientes com estoques 
atualizados. O maior problema 
está se concentrando no 
espaço físico das lojas, não 
conseguimos gerar espaço suficiente para guardar as 
peças, mesmo otimizando prateleiras.
Como eu dizia no passado não muito distante aos 
distribuidores: “Tem de pegar um barracão com um bom 
terreno ao lado e todo ano fazer um puxadinho para guardar 
os itens novos”. Hoje o varejo está passando por esta 
situação, não dá para deixar de comercializar peças de carros 
mais velhos, pois a frota ainda gera demanda, para abrir 
espaço para os itens novos e temos de levar em conta que 
os carros novos têm muito mais itens que os mais velhos, a 
eletrônica gerou um número bem maior de componentes.

Allan Porto
Gerente Comercial da Auto Norte

A fragmentação do catálogo de produtos é, sem 
dúvida, o principal desafio logístico e financeiro 
dos últimos anos. Para uma operação consolidada 
com mais de 45 anos como a nossa, o impacto se 
manifesta em três pontos principais:
•	 Complexidade de Estoque e Capital de Giro: 

O aumento de SKUs eleva exponencialmente a 
quantidade de capital alocado em estoque. A 
dificuldade não está apenas em ter o produto 
certo, mas em otimizar os mais de 60 mil itens 
em estoque girando, controlando o risco de 
obsolescência e garantindo que o investimento 
em novas linhas e produtos não comprometa  
a liquidez.

•	 Otimização de Espaço e Logística Interna: 
O crescimento contínuo do número de peças 
exige uma revisão constante do layout de 
armazenagem. Fomos forçados a refinar a 
cubagem, a ‘zonificação’ e as rotas de picking 
para manter a eficiência, evitando que a 

diversidade se tornasse sinônimo de lentidão  
no atendimento.

•	 Qualificação da Equipe: Com a complexidade 
dos veículos e a velocidade de lançamento de 
modelos dos mesmos, consequentemente, 
das peças, a curva de aprendizado da equipe 
de vendas e back office aumentou. Investir em 
treinamento contínuo 
para que o time 
domine a aplicação e 
a correta identificação 
de cada part number 
é vital para evitar 
erros de venda e 
devoluções, para isso 
o nosso cadastro 
tem que está cada 
vez mais impecável 
nas aplicações e suas 
similaridades.

Rafael Roberto
Gerente de Logística da Niterra

Esse movimento é real e tem 
impacto direto na operação. Com 
o aumento do número de SKUs, 
ocorre maior fragmentação da 
demanda e do estoque, tornando 
a gestão mais complexa em 
diversas frentes. Na prática, 
isso exige mais posições 
de armazenagem, amplia a 
necessidade de controle cadastral e dificulta o equilíbrio 
entre disponibilidade de produtos e capital imobilizado 
em estoque. No dia a dia, esse cenário também pressiona 
a acuracidade, eleva o risco de erros na separação, 
especialmente entre itens semelhantes e aumenta o tempo 
de processamento, principalmente em operações com alto 
volume de pedidos fracionados. Além disso, a pulverização 
dos itens reduz o giro médio por SKU, tornando mais 
desafiadora a definição de níveis de estoque, políticas de 
ressuprimento e prioridades de picking, sem comprometer 
a produtividade e o nível de serviço.
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Roney Engholm
Gerente Sênior de Vendas e Marketing 
Aftermarket na Litens

Como operamos exclusivamente com 
produtos 100% originais, produzidos 
pelas unidades da Litens, desenvolvidos 
e homologados para aplicação na linha 
de montagem, nossa gestão requer 
elevado rigor técnico no planejamento 
de demanda e na administração dos 
estoques, assegurando disponibilidade 
contínua sem comprometer a eficiência dos 
processos. Embora a ampliação do número 
de SKUs acarrete maior complexidade 
logística e demande sistemas mais 
precisos de análise e resposta, mantemos 
nosso direcionamento institucional 
de não incorporar itens importados 
cuja procedência ou durabilidade não 
atendam aos padrões exigidos pelo 
setor automotivo. Permanecemos, 
assim, plenamente comprometidos em 
oferecer ao mercado confiabilidade e 
performance alinhadas às especificações 
das montadoras.

Simone Azevedo
CEO e Sócia da Mobensani

Para a Mobensani, que detém o portfólio de 
metal-borracha mais completo do mercado 
brasileiro, a diversidade da frota exige uma 
inteligência de dados constante. O desafio não 
é apenas produzir, mas gerir com precisão um 
inventário de milhares de itens, de matérias 
primas e componentes e produtos acabados, 
garantindo agilidade no time-to-market. Essa 
fragmentação nos obrigou a tornar nosso 
planejamento de produção muito mais dinâmico e preventivo, com 
o SAP, nosso ERP que faz uma diferença gigante nesta performance, 
assegurando que os lançamentos para veículos novos cheguem ao balcão 
com a mesma eficiência e disponibilidade dos itens de alta rotatividade. 
de carros mais velhos, pois a frota ainda gera demanda, para abrir espaço 
para os itens novos e temos de levar em conta que os carros novos têm 
muito mais itens que os mais velhos, a eletrônica gerou um número bem 
maior de componentes.

Moisés Sirvente
Diretor da Jocar

Essa fragmentação já ocorre há algum tempo e 
nos últimos anos acelerou. Na nossa operação 
temos várias frentes para lidar com isso:
No estoque, para podermos ter mais itens 
numa loja:
•	 Temos menos espaços maiores.
•	 Alguns produtos podem ser misturados com outros no mesmo lugar.
•	 Tudo é mapeado.
•	 Produtos que não vendem, saem da loja e vão para o depósito 

central da Jocar.
No cadastro de produtos:
•	 Investimos na busca para os vendedores acharem mais facilmente os 

produtos, pois hoje é mais difícil um vendedor saber tudo de cabeça.
•	 Com um cadastro com filtros melhores, novos vendedores, começam 

a encontrar produtos e vender mais rapidamente.
•	 Com um cadastro melhor, vendemos menos errado.
Nas compras:
•	 Estamos sempre cadastrando produtos novos e parando de comprar 

o que não vende mais.
•	 Nosso sistema de compras consegue analisar automaticamente 

milhares de itens em todas as nossas filiais para conseguimos 
comprar tudo que precisamos.

•	 Nosso sistema de compras gera pedidos automaticamente de várias 
formas para conseguirmos fazer pedidos com muitos itens de forma 
rápida.
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Ricardo Teixeira Ávila
C.O.O. - Diretor de Operações Sabó

Nos últimos anos, essa explosão de SKUs 
e part numbers mudou bastante o nosso 
dia a dia. A frota ficou mais diversa, os 
conjuntos ficaram mais tecnológicos e, 
na prática, isso pressiona toda a cadeia: 
planejamento de insumos e de produção, 
gestão de estoque, atendimento ao cliente 
e até a forma como a informação técnica 
circula. Se antes era possível trabalhar com 
um portfólio mais enxuto, hoje a realidade é 
lidar com muitos códigos, volumes menores 
por item e, ainda assim, alta velocidade e 
qualidade na resposta às demandas dos 
clientes. O caminho que encontramos na 
Sabó foi encarar essa diversidade como uma 
oportunidade para entregar mais serviços 
agregados aos produtos. No aftermarket, por 
exemplo, os kits e jogos de juntas ganharam 
um papel central também por causa dessa 
fragmentação. Em vez de o mecânico ter de  
olhar dezenas de códigos e montar uma lista 
de compras extensa, nós assumimos esse 
trabalho e entregamos todos os componentes 
necessários em kits para a realização do 
serviço. Temos jogos de juntas com 80, 100, 
130 componentes dentro de uma caixa. Em 
vez de o reparador ter de administrar uma 
lista longa de componentes, às vezes dezenas 
de itens para um único serviço, concentramos 
em um jogo ou conjunto todos os produtos. 
Assim, os mecânicos nas oficinas podem 
receber todos os itens para o serviço sem 
correr o risco de ter de interromper o trabalho 
por causa, até mesmo, de um componente 
de mais baixo valor agregado. Ao mesmo 
tempo, essa realidade mudou a forma como 

nos relacionamos com os distribuidores, 
balconistas do varejo e aplicadores. A 
proximidade passou a ser diária, quase em 
tempo real. A escuta ativa de nossa rede de 
promotores, consultores técnicos e consultores 
comerciais tem trazido oportunidade para 
acelerar ampliação de portfólio. Internamente, 
remodelamos a estrutura da nossa Engenharia 
de Aplicação em conexão com a de 
Desenvolvimento de Produtos, estabelecemos 
rotinas dinâmicas e repensamos processos 
para acelerá-los. Iniciativas de desenvolvimento 
para localização e nacionalização de soluções 
tornaram-se ainda mais intensas. Investimos 
em soluções na forma de novos recursos em 
tecnologias de processos, equipamentos e 
ferramentais também voltados para a alta 
variedade do portfólio. Estamos alavancando 
oportunidades através do tratamento de 
dados e informações da cadeia, aprimorando 
nossas ferramentas de gestão global do 
relacionamento com os clientes e da cadeia de 
suprimentos, em sintonia com nossa estratégia 
de digitalização.
Desta forma, transformamos 
essa complexidade em 
solução para elevar o nível 
de serviço, o que se traduz 
em conveniência e confiança 
para o cliente. Isso mostra 
que num ambiente de 
fragmentação, é possível 
conseguir combinar 
portfólio amplo com serviço 
consistente para abastecer o 
mercado de forma eficiente.
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Diante desse cenário, quais foram as principais tecnologias, ferramentas 
ou mudanças de processo que vocês implementaram para lidar com  
essa complexidade?

Edmir Sassiloto
Gerente Produto, Engenharia e Qualidade da Nakata

Temos um programa contínuo de investimentos em P&D e evolução 
tecnológica. Nos últimos anos, avançamos na digitalização de processos, na 
adoção de conceitos de Indústria 4.0 e na ampliação de automações, o que nos 
permite operar com mais eficiência em um ambiente cada vez mais complexo 
e fragmentado. Esse movimento aumentou a integração entre áreas como 
engenharia, produto, supply chain, logística e vendas, elevando a assertividade 
na tomada de decisão e a eficiência operacional. Também evoluímos na 
gestão de portfólio e no planejamento de mix, pontos críticos nesse contexto. 
Além disso, estruturamos e padronizamos nossos processos de ponta a 
ponta, garantindo consistência desde o desenvolvimento até a entrega ao mercado, com alto nível de 
desempenho, confiabilidade e qualidade. Esse conjunto de iniciativas reforça a Nakata como uma marca 
preparada para acompanhar a evolução da frota com agilidade, robustez e foco no cliente.

Randal Bevilacqua
Diretor Comercial da BR AutoParts

Para enfrentar esse cenário, avançamos em três frentes principais. A primeira foi a inteligência de dados: 
investimos em sistemas mais robustos de previsão de demanda e gestão de portfólio, o que nos permitiu maior 
assertividade na definição de mix e estoque. Também lançamos uma interface de Vendas Balcão integrada 
ao nosso site de compras e o programa ‘Juntos’, iniciativa estratégica voltada à 
digitalização, organização e ao crescimento do varejo de autopeças. A segunda frente 
foi a evolução de processos: passamos a operar com base em indicadores claros 
de performance e integramos fornecedores por meio do Sistema de Qualificação 
de Fornecedores (SQF), metodologia que coloca a performance no centro das 
decisões e transforma a excelência em prática contínua. Por fim, a terceira frente 
foi a digitalização da operação: implementamos o WMS (Warehouse Management 
System), que trouxe ganhos significativos em rastreabilidade, acuracidade e redução 
de perdas na gestão de armazéns e logística. Avançamos também no tracking 
de entregas no last mile, aprimorando a forma como gerimos a distribuição e a 
experiência do cliente. Com essas iniciativas, conseguimos reduzir ineficiências e 
sustentar uma operação mais ágil e confiável, mesmo diante de um cenário de 
crescente complexidade.



35

T O D A S  A S  M A R C A S ,  T O D O S  O S  P Ú B L I C O S ,  T O D O S  O S  A S S U N T O S

Sandra Bressan
Gerente de Compras da Josecar

As principais mudanças foram a automação de processos, a análise 
avançada de dados e melhor acompanhamento dos fornecedores em 
função de resiliência às demandas do mercado.

Robinson Silva
Diretor de Marketing de Produto para América Latina na Bosch

Em cada área, foi necessário implementar 
diferentes ações. No desenvolvimento de 
novos produtos, por exemplo, buscamos 
o que chamamos de compatibilidade 
reversa. Isso significa que as máquinas 
utilizadas na produção de novas gerações 
de produtos também sejam capazes de 
fabricar gerações mais antigas. Em alguns 
casos, conseguimos inclusive adaptar 
produtos de gerações anteriores para 
serem produzidos com tecnologias mais 
recentes, ganhando eficiência e qualidade, 
mas mantendo exatamente a mesma 
forma e função, permitindo a substituição 
direta dos produtos mais antigos. Para 
aumentar a eficiência produtiva, também 
foi necessário implementar linhas de 
montagem alternativas: algumas mais 
focadas na produção de altos volumes e 
outras mais flexíveis, com setups rápidos 
e capacidade de produzir diversos SKUs 
diferentes em um curto espaço de 
tempo. A estratégia logística precisou ser 
profundamente aprimorada. Passamos a 
utilizar modelos matemáticos avançados 
para calcular e definir, para cada item, o 
nível ideal de estoque e o melhor local de 
armazenamento, considerando variáveis 

como prazos de produção, transporte e 
perfil de consumo (regular, esporádico etc.). 
Além disso, houve um avanço importante 
na digitalização e na automação dos 
armazéns, com foco em otimizar a operação 
física. No entanto, para que tudo isso 
funcionasse de forma eficiente, o ponto 
mais importante foi o aprimoramento de 
uma base de dados robusta, abrangente e 
bem estruturada. Isso permitiu uma forte 
digitalização dos processos analíticos, que 
hoje orientam decisões mais assertivas 
em toda a cadeia, desde a definição de até 
quando um produto deve permanecer ativo 
no portfólio até as estratégias de produção 
e armazenagem. 
Tornar-nos 
uma empresa 
fortemente 
orientada por 
dados foi o passo 
fundamental 
para operar com 
eficiência em 
um ambiente 
significativamente 
mais complexo do 
que o de anos atrás.
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Rogerio Azevedo
Diretor Gestão de Categoria da Fortbras

Apesar de ser um cenário desafiador, ele é, na mesma 
proporção, uma grande oportunidade, pois nos permite 
ajudar o nosso cliente a lidar com essa complexidade de 
forma mais eficiente. Para isso, temos atuado de maneira 
estruturada em três pilares principais: dados, processos 
e tecnologia. No campo da tecnologia, implantamos 
uma gestão de estoque mais granular, com classificação 
por giro, criticidade e aplicação, permitindo políticas 
diferenciadas de reposição por curva, perfil do veículo, 
idade da frota e sazonalidade. É necessário sair de uma 
visão historicamente baseada em família e marca e passar 
a analisar performance e disponibilidade no nível da 
aplicação. Em dados, ampliamos significativamente o uso 
de BI e analytics, não como ferramenta de decisão isolada, 
mas como suporte ao comprador, apoiando a gestão 
do portfólio como um complemento à sua experiência e 
conhecimento de mercado. Nos processos, houve mudanças 

importantes, como a revisão da 
estratégia de sortimento, com 
definições mais claras sobre 
profundidade por categoria, 
regionalização de estoque e 
papel de cada fornecedor e SKU 
(core e complementar). Também 
estamos focados na evolução dos 
catálogos eletrônicos, com o objetivo de minimizar erros 
e dar mais segurança ao time comercial, além de realizar 
um investimento relevante na capacitação das equipes. 
Todos esses fatores estão diretamente conectados à nossa 
proposta de valor: garantir a peça certa, no lugar certo, e 
fazê-la chegar ao aplicador com assertividade e agilidade. 
Esse é o nosso desafio diário, e exige que a empresa se 
reinvente continuamente para sustentar essa proposta, 
mesmo em um cenário cada vez mais complexo.

Roberto Rocha
Fundador da Rocha 
Autopeças

Para conseguir armazenar 
estas peças tivemos de 
subdividir espaços, criar 
andar nas prateleiras, 
isto porque são poucos 
itens que assumem 
quantidades grandes na 
venda mensal, na maioria a 
comercialização fica em poucas unidades ao mês, que 
nos faz gerenciar a compra escalonada para otimizar 
o espaço. Tivemos de digitalizar o endereçamento do 
estoque e comprar leitores digitais para orientar os 
funcionários na guarda e na separação para venda. O 
nosso sistema já gera a requisição de separação das 
peças por ordem crescente de endereço, ou seja, o 
funcionário começa ao pegar as peças do fundo para 
frente da loja, quando ele enche a cesta, já está no 
pacote da loja para entrega ao cliente.

Rafael Roberto
Gerente de Logística da Niterra

Para lidar com essa complexidade, a abordagem se apoia 
em três pilares: tecnologia, qualidade de cadastro e disciplina 
de processos. Um WMS (Warehouse Management System) 
robusto é essencial para suportar o endereçamento, garantir 
rastreabilidade, aplicar regras de separação e reabastecimento, 
além de proporcionar maior controle sobre a acuracidade e a 
produtividade operacional. No entanto, a tecnologia por si só 
não é suficiente. É preciso contar com uma estratégia sólida 
de master data, baseada em padronização cadastral, atributos 
confiáveis e uma governança eficaz da informação. Em paralelo, 
ajustes de layout, critérios de slotting, 
classificação de itens, políticas de 
ressuprimento e rotinas de inventário 
cíclico são indispensáveis para absorver 
o aumento da complexidade sem 
comprometer o nível de serviço ao 
cliente. Em síntese, a ampliação do 
portfólio permite atender melhor à 
diversidade da frota e às demandas 
do mercado, mas exige uma cadeia de 
suprimentos muito mais estruturada, 
precisa e eficiente.
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Allan Porto
Gerente Comercial da Auto Norte

A resposta à complexidade veio através de uma combinação 
de tecnologia e rigor processual. Implementamos:
•	 Sistemas de Gestão Integrada (ERP e WMS): A 

modernização dos nossos sistemas de ERP e WMS foi 
crucial. Utilizamos algoritmos avançados para categorização 
de peças (curva ABC, sazonalidade), o que permite uma 
gestão de estoque muito mais granular e orientada por 
dados, em vez de apenas por experiência histórica.

•	 Inteligência em Previsão de Demanda e Compras: 
Passamos a adotar ferramentas de Business Intelligence 
para refinar a previsão de demanda. Hoje, a decisão de 
compra é assistida por modelos que consideram não só o 

histórico de vendas, mas também dados 
de registro de frota e tendências do 
mercado, minimizando o risco de excesso 
ou falta de estoque.

•	 Digitalização e Catálogo Eletrônico: 
Investimos pesadamente em plataformas 
digitais e em nosso B2B de alta 
performance (KKI VENDAS) para a força 
de vendas e clientes. Isso descentraliza 
o acesso à informação técnica da peça, reduzindo a 
dependência do conhecimento individual e acelerando  
a correta identificação do SKU pelo cliente.

Moisés Sirvente
Diretor da Jocar

Melhoramos muito o nosso mecanismo 
de busca de produtos. Colocamos 
recentemente uma IA acoplada com a 
nossa API de busca de produtos para 
responder mais rapidamente os clientes 
do WhatsApp. Temos fotos de todos 
os produtos. Temos uma equipe que 
cadastra itens 
novos e melhora 
os já cadastrados 
constantemente. 
Quando vendemos 
algo errado, 
o setor do 
pós-venda tem 
que passar para o 
cadastro averiguar 
o que aconteceu 
para aprendermos 
com os erros.

Simone Azevedo
CEO e Sócia da 
Mobensani

A base da nossa operação 
hoje é a digitalização e a 
integração de processos, 
como o nosso catálogo 
eletrônico e o aplicativo 
com busca por placa. 
Temos também um 
programa interno de 
educação digital que se chama “NEXT MB”, criado 
para preparar a empresa para o futuro sem 
perder a sua essência humana. Nele, realizamos a 
conexão das informações e dados para facilitar o 
processamento deste nosso planejamento, através 
de informações trazidas pelo SAP, ou seja, investimos 
pesadamente em sistemas de gestão robustos e em 
ferramentas de suporte ao mercado.
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Ricardo Teixeira Ávila
C.O.O. - Diretor de Operações Sabó

Para atender a esse cenário há uma 
combinação de três elementos: evolução 
no conceito de produto, fortalecimento das 
estruturas de planejamento, manufatura e 
atendimento, e aprofundamento das parcerias 
tecnológicas e na cadeia de suprimentos. 
Um dos movimentos mais importantes foi 
fortalecer a lógica de modularização e de 
soluções completas. Na montadora, isso 
aparece muito claro quando, em vez de 
fornecer apenas um retentor, fornecemos 
um módulo pronto, como uma tampa que 
agrega vedação, ou um flange com toda 
a solução de vedação integrada e com 
sensorização que controla a ECU do motor. A 
montadora reduz o número de SKUs, simplifica 
montagem e manutenção na rede autorizada, 
e nós assumimos a responsabilidade por 
integrar mecânica, vedação e eletrônica. No 
aftermarket, o pensamento é semelhante com 
os kits e jogos de juntas: menos códigos na 
mão do cliente, mais engenharia e organização 
da nossa parte. Outro ponto-chave foi a 
forma como estruturamos o atendimento e os 
processos de planejamento com os centros 
de distribuição, contemplando troca diária de 
informações, que, combinada com sistemas 
internos de planejamento de demanda e 
gestão de estoque, permite rápida reação à 

variação de mix, e possibilita acompanharmos 
indicadores de nível de serviço para ajuste de 
ocupação das capacidades de produção com 
mais precisão. Por fim, a própria agenda de 
inovação apresenta desafios e nos impulsiona 
a desenvolver ferramentas e processos 
mais sofisticados e requisitos técnicos mais 
exigentes, os quais fazem com que a nossa 
engenharia, logística e manufatura trabalhem 
de forma muito integrada. Isso exige linhas 
produtivas mais flexíveis, em uso mais intenso 
de automação ajustável para lotes menores 
e em rotinas de desenvolvimento que já 
nascem pensando no ciclo completo tanto 
da vida do produto quanto da experiência 
dos clientes em seus 
mercados. Em resumo, 
tecnologia aqui não é 
só equipamento, design 
e materiais exclusivos 
e robustos: é uma 
combinação de sistemas, 
pessoas dedicadas e 
um jeito de trabalhar 
que transforma 
cenários complexos em 
serviços inteligentes e 
simplificados para quem 
está na ponta.

Roney Engholm
Gerente Sênior de Vendas e Marketing Aftermarket na Litens

Para lidar com a maior complexidade do portfólio, 
fortalecemos nossos processos por meio do 
uso de ferramentas estruturadas de gestão. No 
planejamento de demanda, utilizamos MRP para 
assegurar maior precisão na reposição e no 
balanceamento do mix. Na gestão de estoques, 
o WMS garante controle rigoroso, rastreabilidade 
e eficiência operacional. Complementarmente, 
adotamos boas práticas identificadas em exercícios 

de benchmarking com as operações de 
distribuição do Grupo Litens na América 
do Norte, Europa e também com a Dolz, 
na Espanha, elevando a padronização e a 
maturidade dos nossos processos. Essas 
iniciativas asseguram uma administração 
técnica e disciplinada do crescimento de SKUs, 
preservando a confiabilidade do nosso portfólio 
de componentes 100% originais.
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O ano de 2025 marcou o fim de 
um ciclo de expansão ininterrup-
ta que vinha desde o início da 
pandemia. Pela primeira vez em 
cinco anos, o mercado de reposi-
ção automotiva registrou retração 
no faturamento anual. Na contra-
mão das expectativas iniciais, 
que previam um crescimento de 
8,34%,o ano de 2025 terminou com 
uma queda acumulada de (-3,58)%. 
O que torna esse cenário intrigan-
te é que os indicadores operacio-
nais, que geralmente ditam o ritmo 
do setor, permaneceram positi-
vos. O recuo não foi causado pela 
falta de demanda potencial, pois a 
Frota Circulante operou com cres-
cimento positivo de 1,64% na linha 
leve e de 2,77% na linha pesada. 
Já a distância percorrida dos 
veículos, indicador que mensura 
o nível de utilização dos carros, 
na linha leve, manteve-se estável, 
crescendo 0,28% em relação ao 
ano de 2024, enquanto na linha 
pesada houve um crescimento de 
3%. Se há mais carros nas ruas 
e eles estão rodando, por que 
o faturamento caiu? A respos-
ta está no comportamento de 

consumo e no "bolso" do brasi-
leiro. De acordo com dados da 
Aftermetrics, o ticket médio das 
peças adquiridas pelas oficinas 
sofreu uma queda deflaciona-
da de (-2,97%). Porém diferente 
da interpretação literal isso não 
significa necessariamente que 
os preços baixaram, mas podem 
ser indicativos de fortalecimento 
de dois movimentos estratégicos: 
1. Migração para marcas econô-
micas: Peças de menor valor agre-
gado ganharam espaço sobre 
as marcas premium. Além da 
questão do preço, é crucial que 
as grandes marcas, em particu-
lar, revisitem suas estratégias de 
produto. Elas precisam avaliar 
até que ponto a prática de "emba-
lar" mercadorias importadas tem 
afetado a percepção de valor de 
seus produtos de core business. 
2. Conflito de Canais: O conflito 
entre distribuidores e varejistas 
dinamizou o acesso aos mesmos 
produtos, comprimiu margens e 
facilitou o acesso às peças com 
preços mais agressivos. Além 
disso, o volume de peças por servi-
ço despencou cerca de (-12,63%). 

Mesmo com uma frota mais 
velha e rodando mais, o consumi-
dor optou pelo "reparo essencial", 
adiando manutenções preventivas 
ou complementares. 
Entretanto, diferente de setores 
como o imobiliário ou o de bens 
de luxo, a reposição automoti-
va é uma demanda de necessi-
dade. Uma peça não substituída 
hoje acabará falhando e possivel-
mente danificando outros siste-
mas, o que gera um efeito cascata 
de manutenção obrigatória no 
futuro, o que em tese aceleraria 
a retomada do crescimento nos 
próximos anos. A projeção atual 
indica que 2026 será um ano de 

recuperação, com crescimento 
estimado em 2,81% sobre 2025. 
Contudo, o otimismo é cauteloso. 
Fatores externos como as incerte-
zas eleitorais, o impacto econômi-
co de grandes eventos (Copa do 
Mundo) e as turbulências geopo-
líticas globais permanecem como 
variáveis que podem alterar esse 
cenário ao longo do ano. 
Quer ter acesso a mais análises 
estratégicas como esta? Siga a 
Fraga Inteligência Automotiva nas 
redes sociais e conheça nossas 
soluções: 
•	 Instagram/LinkedIn:  

Fraga Inteligência Automotiva 
•	 WhatsApp: (19) 97118-1895 

Pé no Freio em 2025: Veja as principais 
tendências de crescimento no setor em 2026 

Por Danilo Fraga  (contato@fraga.com.br)ARTIGO
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Receita do mercado de reposição brasileiro em oficinas | Em valores atuais
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Nota Metodológica e Critérios de Pesquisa
O presente estudo foi realizado com base em uma amostra fixa de 387 oficinas mecânicas , cujos dados foram extraídos por meio de coleta eletrônica direta nos sistemas de gestão (ERP) dos estabelecimentos participantes.
Esse método assegura a integridade e a precisão das informações, uma vez que se baseia no detalhamento real das transações registradas.
A pesquisa apresenta uma margem de erro de 3 pontos percentuais e um intervalo de confiança de 95%. Para a elaboração dos indicadores de volume, é importante ressaltar que não foi avaliada a quantidade de serviços
realizada por automóvel individualmente. A métrica considera o total de serviços executados no mês, independentemente da complexidade da mão de obra ou do fato de um único veículo ter passado por múltiplos
procedimentos em uma mesma visita (como, por exemplo, a troca simultânea de pastilhas e amortecedores). Cada intervenção é contabilizada como um serviço individual para compor o volume total mensal da oficina.
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AFTER.LAB Por Laura Lessa/After.Lab

A pesquisa VIES compara o 
desempenho mensal do abaste-
cimento, preço, venda e compra 
no varejo de autopeças, tomando 
como referência o mesmo mês 
em anos anteriores. Essa edição 
apresenta os resultados de feve-
reiro de 2022 a 2026

BRASIL

O cenário nacional do Aftermarket 
Automotivo apresentou flutuações 
significativas entre 2022 e 2026. 
O ano de 2022 foi marcado por 
retrações profundas na maioria 
dos índices. Nos anos seguin-
tes, observou-se uma acomoda-
ção gradual do mercado, com 
o problema de abastecimento 
persistindo em patamares meno-
res e a percepção de aumento de 

preços desacelerando significati-
vamente em 2026.
Abastecimento: pior 
resultado em 2022 (-13,39%), 
estabilizando entre -5% e -7% 
nos anos seguintes.
Preços: pico de alta em 2022 
(4,90%), com forte desaceleração 
para 1,42% em 2026.
Vendas: quedas persistentes, 
porém moderadas, entre -1,2% e 
-3,5% ao longo do período.
Compras: único índice com 
resultado positivo em 2023 
(1,19%), mas retornando a 
queda em 2026 (-2,90%).

NORTE

A região Norte apresentou 
os cenários mais extremos 
entre todas as regiões analisa-
das, com fortes retrações em 

abastecimento e picos inflacio-
nários expressivos. Foi a única 
região a registrar crescimento 
expressivo em vendas e compras 
em 2022, divergindo completa-
mente do cenário nacional.
Abastecimento: maior queda 
nacional em 2022 (-20,63%) e 
segundo pior resultado em 2025 
(-8,32%).
Preços: maior inflação 
percebida do país, com pico de 
7,92% em 2025.
Vendas: único resultado 
positivo em 2022 (3,08%).
Compras: positivo em 2022 
(2,50%) e 2023 (2,19%), mas com 
forte queda a partir de 2024.

NORDESTE

O Nordeste apresentou um 
comportamento misto, com 

desafios persistentes em abas-
tecimento (sobretudo em 2026, 
quando registrou o pior índice 
regional do ano), mas com sinais 
de recuperação em vendas 
em momentos específicos. O 
destaque positivo foi o cresci-
mento de 3,65% nas vendas em 
2025, o melhor resultado regio-
nal para este índice em todo o  
período analisado.

Abastecimento: retração inicial 
de -15,13% em 2022 e piora em 
2026 (-7,98%), o pior resultado 
regional do ano.
Preços: alta de 6,48% em 
2022, moderando nos anos 
seguintes para patamares 
entre 1,7% e 3,9%.
Vendas: destaque positivo em 
2025 (3,65%), seguido de queda 
em 2026 (-2,18%)

Fevereiro de 2022 a 2026VIES

Fonte: After.Lab Fonte: After.Lab
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Compras: predominantemente 
negativo, com leve recuperação 
em 2023 (0,31%) e 2025 
(0,31%).

CENTRO-OESTE

A região Centro-Oeste demons-
trou uma volatilidade particular, 
com oscilações que, em alguns 
momentos, divergiram da média 
nacional. O abastecimento 
sofreu queda abrupta em 2022, 
mas mostrou forte recupera-
ção em 2023 e 2026. O índice 
de vendas foi o único a registrar 
resultado positivo significativo 
em 2025 (1,03%).

Abastecimento: forte retração 
em 2022 (-15,35%), mas 
recuperação expressiva em 
2023 (-1,76%) e 2026 (-2,03%).
Preços: picos em 2022 (5,09%) 
e 2025 (4,98%).
Vendas: único resultado 
positivo regional em 2025 
(1,03%), revertido em 2026 
(-2,93%).
Compras: oscilações entre 
positivo e negativo.

SUDESTE

Sendo o maior mercado consu-
midor e principal polo logístico 
do país, o Sudeste apresentou 
índices que, em grande parte, 
ditaram a tendência nacio-
nal, com flutuações menos 
extremas que outras regiões. 
O abastecimento manteve-se 
consistentemente negativo ao 
longo dos cinco anos. Em 2026, 
as vendas apresentaram estabi-
lidade relativa (-0,17%), o melhor 
resultado para o ano entre todas 
as regiões.

Abastecimento: 
consistentemente negativo 
entre -6,0% e -11,3%, sem 
oscilações bruscas.
Preços: altas moderadas 
entre 2,9% e 4,8% até 2025, 
desacelerando para 1,13%  
em 2026.
Vendas: estabilidade relativa 
em 2026 (-0,17%), o melhor 
resultado regional do ano para 
este índice.
Compras: leve alta em 2023 
(1,12%), mas negativo nos 
demais anos.

SUL

A região Sul caracterizou-se por 
retrações profundas no início do 
período, seguidas por uma esta-
bilização gradual, mas ainda 
predominantemente negativa. O 
ano de 2022 foi particularmente 
difícil, com quedas expressivas 
em todos os índices. A partir de 
2023, os índices de abastecimen-
to e vendas estabilizaram-se, mas 
as compras voltaram a cair signi-
ficativamente em 2026.

Abastecimento: queda de 
-14,28% em 2022, estabilizando 
entre -2,6% e -5,0% nos anos 
seguintes.
Preços: crescimento moderado, 
desacelerando para 0,83% em 
2026.
Vendas: pior resultado regional 
em 2022 (-7,21%), com leve 
recuperação e retorno à queda 
em 2026 (-2,87%).
Compras: maior retração 
nacional em 2022 (-9,64%), 
com recuperação em 2023 e 
2024, mas nova queda em 2026 
(-5,19%).

Fonte: After.Lab

Fonte: After.Lab

Fonte: After.Lab



46

AFTER.LAB

Fonte: After.Lab

Destaques de abastecimento e preços – 
Fevereiro/2026
Em fevereiro de 2026, os varejistas indicaram o sistema 
de freios e o sistema de motor como os componentes 
com maior dificuldade de abastecimento, ambos 
mencionados por 9,0% dos respondentes. Em seguida 
aparece o sistema de suspensão, citado por 6,6% dos 
varejistas. No que diz respeito aos preços, o sistema 
de freios lidera a percepção de maiores aumentos, 
sendo apontado por 14,7% dos varejistas. Na sequência 
aparecem a vela de ignição (8,8%) e os filtros (7,4%).
Assim como observado em alguns períodos anteriores, 
o sistema de freios se destaca simultaneamente 
entre os principais problemas de abastecimento e de 
elevação de preços, o que pode indicar a continuidade 
de pressões nesse segmento específico do mercado de 
reposição automotiva.
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MERCADO

A BR AutoParts realizou, no 
Terraço Itália, a 16ª edição do 
Prêmio Everest, consolidando-
-o como principal instrumen-
to de gestão e reconhecimento 
no Aftermarket Automotivo. Ao 
todo, 25 fornecedores foram 
premiados pelo desempenho 
no Sistema de Qualificação de 
Fornecedores (SQF), que centra-
liza a performance nas decisões 
e transforma excelência em 
prática contínua.
Qualidade sustentável resul-
ta de parcerias estruturadas, 
método e disciplina. “No Prêmio 
Everest a gente avalia os diver-
sos critérios de relacionamen-
to comercial, processos, pilares 
qualitativos, responsabilidade 

social, a gente faz uma avalia-
ção completa dos nossos forne-
cedores, parceiros, premiando e 
reconhecendo o trabalho reali-
zado em 2025”, detalha Conra-
do Comolatti Ruivo, Presidente 
do Grupo Comolatti.
O Everest enfrenta desafios 
da cadeia de reposição, como 
atrasos logísticos, falhas opera-
cionais, rastreabilidade e ruídos 
de comunicação, impactando 
resultados de forma sutil. “O 
nome Everest remete ao sacri-
fício e ao esforço que precisa-
mos fazer para chegar ao topo”, 
explica Sergio Comolatti, Presi-
dente do Conselho Administra-
tivo do Grupo Comolatti e do 
Instituto Comolatti.

Desenvolvido com a Fundação 
Getulio Vargas, o modelo avalia 
cinco pilares: nível de serviço, 
adequação aos processos, índi-
ces econômicos, comercial e 
socioambiental. Assim, estimula 
melhoria contínua e alinhamento.
Vencedores do Prêmio 
Everest 2026
1. Nível de Serviço
1º Meritor do Brasil; 2º MWM 
Motores e Geradores;  
3º Lumileds.
2. Adequação aos Processos
1º NGK Corporation; 2º Hipper 
Freios; 3º Filtros Tecfil.
3. Índices Econômicos
1º Frasle Mobility; 2º Dana 
Incorporated; 3º Viemar 
Automotive.

4. Índices Comerciais
1º MAHLE Metal Leve;  
2º Cobreq Freios; 3º Lumileds.
5. Índices Socioambientais
1º MWM Motores e Geradores; 
2º Frasle Mobility; 3º MAHLE 
Metal Leve.
Ranking Geral
1º Frasle Mobility; 2º MAHLE 
Metal Leve; 3º Viemar 
Automotive.

O Prêmio Everest direciona 
performance na cadeia de supri-
mentos, fortalecendo um ecos-
sistema confiável e eficiente. 
Assim, a BR AutoParts reafirma 
seu compromisso com rela-
ções transparentes e evolução 
conjunta do setor.

Prêmio Everest 2026 reconhece 25 fornecedores e reforça 
gestão de excelência no Aftermarket Automotivo

A ElringKlinger anuncia Fernan-
da Barros como a nova Chefe de 
Marketing e Desenvolvimento de 
Produtos no Brasil. A executiva 
iniciou trajetória no setor atra-
vés de um projeto de consulto-
ria, onde teve a oportunidade de 
conhecer os maiores players do 
mercado de reposição brasilei-
ro e o que começou como uma 
oportunidade, logo se tornou 
uma escolha e, ao longo dos 
últimos 15 anos, construiu uma 
carreira marcada por dedicação, 
especialização e resultados.
A executiva acumula vasta 
experiência em grandes empre-
sas como Grupo Comolatti e 

Fortbras. Além disso, é uma 
multiplicadora de conheci-
mento, já tendo lecionado na 
FCAP (Faculdade de Admi-
nistração de Pernambuco e 
IBGM (Instituto Brasileiro de 
Gestão & Marketing) com as 
disciplinas de Pesquisa de 
Mercado e Comportamento 
do Consumidor.
Com uma trajetória consolida-
da e uma paixão inegável pelo 
setor de autopeças, Fernanda 
chega à companhia para liderar 
projetos estratégicos voltados 
para o fortalecimento da marca 
original no mercado brasileiro e 
a ampliação da percepção de 

valor agregado dos produtos 
de origem alemã, reconhecidos 
por sua alta qualidade entre os 
reparadores.
“Atuar numa indústria renoma-
da, desde o desenvolvimento 
de produtos até a entrega e a 
percepção de valor ao clien-
te final em todas as esferas é 
um movimento grandioso, de 
muito aprendizado e de muitas 
conquistas. Posso dizer que 
sinto orgulho em poder repre-
sentar uma marca tão forte, 
com tecnologia alemã e atua-
ção mundial, como a ElringKlin-
ger.”, finaliza Fernanda Barros.

ElringKlinger agora tem Fernanda Barros no time  
de Marketing e Desenvolvimento de Produtos

Executiva tem 15 anos de experiência no 
mercado de autopeças
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A segurança nas vias brasileiras 
atravessa um momento crítico 
que exige responsabilidade e 
ação estratégica. Com uma frota 
que hoje supera 68 milhões de 
veículos (conforme último Anuá-
rio da Indústria da Reparação de 
Veículos do Brasil 2025/2026), 
sendo composta por categorias 
com idades médias elevadas 
(veículos leves com 11 anos, 
veículos pesados com 13 anos, 
ônibus com 17 anos e moto-
cicletas com 8 anos), o Brasil 
convive com índices de fatali-
dades no trânsito que o colo-
cam em um cenário de alerta 
contínuo. Diante deste pano-
rama, o Sindirepa Brasil vem a 
público manifestar seu apoio ao 
Projeto de Lei (PL) 3507/2025, 
que institui a Inspeção Técnica 
Veicular periódica para veícu-
los com mais de cinco anos  
de fabricação.
Historicamente, o setor de repa-
ração automotiva testemunha 
como a falta de manutenção 
preventiva compromete a inte-
gridade física de condutores e 
pedestres. Embora o Código de 
Trânsito Brasileiro (CTB) já preveja 
diretrizes para inspeções, a ausên-
cia de uma fiscalização efetiva 
tem gerado lacunas perigosas. A 
aprovação do PL 3507/2025 não 
é apenas um ajuste burocrático, 
mas um mecanismo de preserva-
ção da vida.
Nossos fundamentos para este 

posicionamento baseiam-se em 
quatro pilares centrais:
Redução de Acidentes e Impac-
to no SUS: A identificação rigo-
rosa de falhas mecânicas, 
elétricas e estruturais evita coli-
sões graves. Isso reflete direta-
mente na diminuição de óbitos e 
na redução de custos hospitala-
res, permitindo que os recursos 
do SUS sejam redirecionados 
para outras áreas essenciais.
Controle de Emissões de 
Poluentes e Prevenção de 
Doenças Respiratórias: Veícu-
los mal conservados ou com 
falhas nos sistemas de esca-
pamento, injeção e catalisado-
res emitem níveis excessivos 
de poluentes como monó-
xido de carbono, óxidos de 
nitrogênio, hidrocarbonetos 
e material particulado, que 
são diretamente associados 
ao agravamento de doenças 
respiratórias (como asma, 
bronquite, rinite e pneumo-
nia), especialmente em crian-
ças, idosos e populações 
vulneráveis. Estudos e expe-
riências em grandes centros 
urbanos brasileiros demons-
tram que programas de inspe-
ção veicular contribuem para 
a redução da carga de poluen-
tes na atmosfera, melhorando 
a qualidade do ar e diminuin-
do internações e óbitos por 
causas respiratórias e cardio-
vasculares ligadas à poluição. 

A inspeção periódica atua, 
portanto, como uma medida 
de saúde pública essencial, 
complementando os esforços 
de controle ambiental e prote-
gendo a população contra os 
impactos silenciosos, mas 
graves, da poluição veicular.
Alinhamento Internacional: A 
medida aproxima o Brasil de 
padrões de segurança já conso-
lidados globalmente, onde a 
inspeção periódica é peça-cha-
ve para a circulação de veícu-
los mais seguros e menos 
poluentes.
Sustentabilidade e Conser-
vação: Veículos devidamente 
inspecionados possuem maior 
vida útil, poluem menos e garan-
tem o valor do patrimônio do 
cidadão através da manuten-
ção adequada.

O Sindirepa Brasil reconhece 
as preocupações sobre custos 
adicionais aos proprietários. 
No entanto, defendemos que o 
debate legislativo deve ser inclu-
sivo e tecnicamente embasado. 
É imperativo que todas as entida-
des da cadeia automotiva; fabri-
cantes, distribuidores, varejo e 
oficinas de reparação, participem 
ativamente da construção desta 
norma. Somente um diálogo quali-
ficado garantirá uma lei que priori-
ze a segurança sem sobrecarregar 
injustamente o consumidor.
Reiteramos nossa total dispo-
sição para colaborar com o 
aprimoramento do texto do PL 
3507/2025. Como representan-
tes do segmento que atua na 
ponta final da conservação da 
frota, reafirmamos que veículo 
seguro é veículo revisado.

Pela saúde e segurança 
viária: o posicionamento 
do Sindirepa Brasil sobre 
o PL 3507/2025

Frota com manutenção em dia garante segurança, economia e ar muito mais puro
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A Niterra do Brasil acaba de ser 
reconhecida  pela Volkswagen 
com o nível mais alto de exce-
lência logística, após classifi-
cação como Fornecedor Grau 
AA em entrega no Programa de 
Performance Pós-Vendas. 
A premiação com o selo “Exce-
lência que move o futuro" reco-
nhece o desempenho de alto 
nível mantido ao longo de um 
ano, período em que a compa-
nhia atingiu a marca de 100% de 
atendimento dos pedidos, sem 
qualquer atraso ou outros entra-
ves logísticos. A consistência da 
Niterra provou ser um diferen-
cial estratégico fundamental 
para o sucesso da operação, 

aspecto especialmente impor-
tante em um setor onde a preci-
são é fundamental. 
Foram avaliados pela Volks-
wagen do Brasil mais de 240 
fornecedores, dos quais 40 
se enquadram no grupo de 
melhores parceiros. Isso signi-
fica que a Niterra está entre os 
16% melhores fornecedores de 
toda a rede. Eduardo Tsukah-
ara,  Diretor co-presidente da 
Niterra do Brasil, afirma que 
o prêmio reflete a missão de 
entregar diariamente o mais alto 
nível de peças para seus clien-
tes e para o mercado de repo-
sição. “Este reconhecimento é 
resultado do compromisso da 

equipe com a execução perfei-
ta e com o sucesso da opera-
ção dos parceiros estratégicos. 
A conquista reafirma nossa 

posição de liderança e nossa 
contribuição contínua para a 
eficiência e qualidade do setor 
automotivo brasileiro", afirma.

VW reconhece logística da Niterra do Brasil com nível 
máximo de excelência no prêmio Fornecedora Grau AA

A Associação Nacional dos Fabri-
cantes e Comercializadores de 
Autopeças para o Mercado de 
Reposição – ANFAPE manifes-
ta seu posicionamento sobre o 
Projeto de Lei (PL) 3507/2025, 
que propõe a obrigatoriedade da 
Inspeção Técnica Veicular para 
veículos com mais de cinco anos 
de uso. Embora a medida possa, 
à primeira vista, ser interpretada 
como mais um encargo tributário 
sobre os proprietários de veícu-
los, a Inspeção Veicular repre-
senta um avanço significativo 
para a segurança viária no Brasil, 
alinhando o País aos padrões 
internacionais de manutenção 
automotiva, sendo fundamental 

destacar seus benefícios concre-
tos e de longo prazo.
A inspeção periódica garantirá 
que os automóveis circulem em 
condições adequadas, reduzindo 
falhas mecânicas que frequente-
mente contribuem para aciden-
tes graves. Com isso, espera-se 
uma diminuição expressiva no 
número de mortes no trânsito – 
um problema que ceifa milhares 
de vidas anualmente no Brasil – 
além de uma redução nos gastos 
do sistema público de saúde com 
o atendimento a vítimas de coli-
sões, aliviando o orçamento do 
SUS e permitindo a alocação de 
recursos para outras prioridades.
Nas últimas décadas, o Brasil tem 

vivenciado um crescimento acele-
rado e expressivo de sua frota de 
veículos. Dados da Secretaria 
Nacional de Trânsito (Senatran) e 
do Registro Nacional de Veículos 
Automotores (Renavam) indicam 
que o número de automóveis em 
circulação ultrapassou 60 milhões 
de unidades em 2023. Quando 
considerados todos os segmentos 
de veículos com placa, incluindo 
motocicletas, esse total chega a 
119,2 milhões.
Associado à maior circulação de 
veículos, conforme dados esta-
tísticos do Sistema de Informa-
ções sobre Mortalidade (SIM) do 
Departamento de Informação e 
Informática do SUS (DataSUS), 

do Ministério da Saúde, o número 
de acidentes fatais de conduto-
res e passageiros de veículos 
automotores de vias terrestres 
cresceu consideravelmente nas 
décadas de 1990 e 2000, atingin-
do o pico da série histórica em 
2014, com 24.138 mortes regis-
tradas. Em 1996 foram 12.952 
mortes de pedestres vítimas de 
atropelamento e 16.463 mortes 
em acidentes com veículos não 
identificados. Em 2023 foram 
22.034 mortes, reforçando a 
importância de políticas volta-
das à segurança dos ocupantes 
de veículos automotores.
O Código de Trânsito Brasileiro 
(CTB) já determina que os veículos 

ITV precisa ser debatida com sociedade civil e entidades 
do setor automotivo

Com 100% de aproveitamento nas entregas e zero ocorrências, companhia se consolida 
no grupo de elite dos melhores parceiros da montadora
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O setor automotivo brasileiro 
vive uma contradição cada vez 
mais evidente: há vagas abertas, 
mas faltam pessoas disponíveis, 
localizáveis e preparadas para 
ocupá-las. O problema não está 
na criação de postos de trabalho, 
mas na incapacidade do merca-
do de encontrar profissionais.
Levantamento da consultoria 
Robert Half aponta que 84% das 
empresas brasileiras enfrenta-
ram dificuldades para preencher 
vagas qualificadas em 2024. 
Já estudo global do Manpo-
werGroup indica que 81% dos 
empregadores no Brasil relatam 
escassez de talentos, colocan-
do o país entre os mais impac-
tados pela falta de profissionais 
disponíveis, mesmo com taxas 
de desemprego em queda.
No setor automotivo, o impacto 
é ainda mais sensível. Oficinas, 
retíficas, distribuidores, indústrias 
e varejo de autopeças convivem 
com vagas que permanecem 
abertas por semanas ou meses — 
não por falta de demanda, mas por 
ausência de candidatos visíveis ao 
mercado. A informalidade cres-
cente, o envelhecimento da força 
de trabalho e a redução da entrada 
de jovens na indústria aprofundam 
esse apagão silencioso.

Nesse contexto, o currículo 
deixou de ser um documento 
eventual e passou a funcionar 
como ativo estratégico de empre-
gabilidade. A lógica do traba-
lho mudou: quem não mantém 
histórico profissional organizado, 
atualizado e acessível simples-
mente não entra nos processos 
de contratação. Indicação infor-
mal e espera passiva deixaram 
de ser caminhos suficientes.
“A escassez de mão de obra 
no setor automotivo não é 
apenas falta de gente. É falta de 
gente encontrável. As empre-
sas querem contratar, mas não 
sabem onde estão os profissio-
nais”, afirma Carla Nórcia, CEO 
da Insight Trade e líder do proje-
to Vagas Automotivas.
É diante desse cenário que o 
Vagas Automotivas se consoli-
da como a única plataforma de 
empregabilidade criada exclusi-
vamente para o mercado auto-
motivo brasileiro, estruturada 
dentro do próprio ecossistema 
do aftermarket para resolver um 
gargalo histórico: conectar quem 
precisa trabalhar com quem 
precisa contratar, sem ruído e 
sem dispersão.
Criada a partir de um projeto entre 
CONAREM e SENAI, a plataforma 

atua como vitrine setorial perma-
nente, reunindo currículos e vagas 
de todo o país em um único 
ambiente especializado. Diferen-
te dos portais genéricos, o Vagas 
Automotivas entende as funções, 
a linguagem e as urgências do 
setor, permitindo que profissionais 
estejam visíveis antes mesmo da 
necessidade de recolocação.
Para as empresas, o modelo 
reduz drasticamente o tempo de 
busca e o custo de recrutamen-
to — até 70% menor do que em 
plataformas generalistas — além 
de aumentar a assertividade 
na contratação. Para os profis-
sionais, o cadastro é gratuito e 
funciona como presença contí-
nua no radar do mercado.
O crescimento consistente da 
base de currículos do portal 
reforça uma mudança de 
comportamento: cada vez mais 

trabalhadores entendem que 
empregabilidade começa antes 
da demissão ou da urgência, e 
que visibilidade deixou de ser dife-
rencial para se tornar requisito.
“O mercado automotivo não 
procura no escuro. Ele procu-
ra onde sabe que o talento está 
concentrado. Hoje, esse lugar é 
o Vagas Automotivas”, reforça 
Carla.
Com apoio institucional de IQA, 
SENAI, CONAREM, SINDIREPA 
Brasil, Sincopeças-SP e AMMA, 
o Vagas Automotivas avança 
como infraestrutura estratégi-
ca de empregabilidade do setor, 
integrando também iniciativas 
de capacitação, trilhas técnicas 
e conteúdos voltados ao desen-
volvimento profissional. 
Currículos podem ser cadas-
trados gratuitamente em www.
vagasautomotivas.com.br.

Mercado automotivo está contratando, mas quem não 
aparece fica de fora

Setor convive com vagas abertas e falta de pessoas
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em circulação sejam inspeciona-
dos a cada dois anos, excetuan-
do-se aqueles com até três anos 
desde o primeiro licenciamento. 
No entanto, estima-se que apenas 
cerca de 20 milhões de veículos 
sejam inspecionados anualmente.
A ANFAPE enfatiza a necessidade 

de que todas as entidades repre-
sentativas do setor, incluin-
do toda cadeia automotiva, de 
fabricantes a distribuidores, de 
varejistas a reparadores, sejam 
devidamente ouvidas durante o 
processo legislativo para ofere-
cer sua contribuição enquanto 

players ativos e conhecedores 
do mercado.
Da mesma forma, toda sociedade 
civil organizada, assim como enti-
dades de defesa do consumidor, 
do meio ambiente, de medicina do 
trânsito, e toda e qualquer repre-
sentatividade social precisam 

ser ouvidas, de modo a promo-
ver um amplo e profundo debate 
em busca de soluções que sejam 
ao mesmo tempo acessíveis, não 
onerosas e eficientes na preser-
vação de vidas e na promoção de 
uma mobilidade mais eficiente e 
sustentável.
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CONJUNTURA

O Aftermarket Automotivo 
global seguirá em trajetória 
de crescimento consistente 
nos próximos anos, mas sem 
picos abruptos. Essa é a prin-
cipal conclusão do mais recen-
te estudo da Fortune Business 
Insights, que projeta a evolução 
do setor de US$ 443,1 bilhões 
em 2025 para mais de US$ 600 
bilhões até 2034, com uma taxa 
média anual de crescimento 
(CAGR) de cerca de 3,5%.
Trata-se de uma expansão 
baseada menos em ciclos 
econômicos e mais em funda-
mentos estruturais — especial-
mente o envelhecimento da 
frota mundial e a necessidade 

contínua de manutenção. Freios, 
pneus, baterias e componen-
tes de suspensão seguem no 
centro dessa dinâmica, susten-
tando uma demanda recorrente 
e relativamente previsível.
O estudo mostra que a expan-
são estará ancorada em fato-
res estruturais sólidos. Entre 
eles, o mais relevante é o 
envelhecimento da frota. Em 
diferentes regiões do plane-
ta, a idade média dos veícu-
los segue aumentando, o que 
eleva naturalmente a demanda 
por manutenção e reposição, 
especialmente dos compo-
nentes sujeitos a desgaste. 
Essa dinâmica reforça o caráter 

recorrente do aftermarket, 
menos dependente de ciclos 
econômicos e mais ligado ao 
uso contínuo dos veículos.
Outro ponto central destaca-
do no trabalho é a transfor-
mação dos canais de venda. 
O avanço do e-commerce já 
é tratado como uma tendên-
cia estrutural, e não mais 
complementar. Consumidores 
e empresas buscam cada vez 
mais conveniência, transparên-
cia de preços e amplitude de 
portfólio nas plataformas digi-
tais. Esse movimento pressio-
na toda a cadeia a investir em 
integração de sistemas, inteli-
gência de dados e experiência 

de compra, redefinindo o papel 
do varejo tradicional.

Tecnologias

O relatório também chama aten-
ção para o impacto da evolução 
tecnológica dos veículos. Se, por 
um lado, carros mais modernos 
são mais duráveis e contribuem 
para o aumento da vida útil da 
frota, por outro elevam o nível 
de complexidade das manu-
tenções. Isso cria uma barreira 
técnica para parte do aftermar-
ket independente, que passa a 
depender de ferramentas, capa-
citação e acesso a informações 
mais avançadas — um fator que 

Faturamento do AA global deve superar 
US$ 600 bi até 2034
Com crescimento médio anual de 3,5%, setor será favorecido pelo envelhecimento da frota, 
fenômeno que também ocorre no Brasil

No Brasil e no mundo, frota mais antiga é boa notícia para o Aftermarket Automotivo
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pode favorecer montadoras e 
redes autorizadas em determi-
nados segmentos caso o movi-
mento Right to Repair / Right to 
Connect não avance em sinto-
nia com as reais necessidades 
do mercado independente.
Ao mesmo tempo, a eletrifica-
ção aparece como uma das prin-
cipais avenidas de crescimento 
futuro. A expansão dos veículos 
elétricos e híbridos abre novas 
demandas por componentes 
específicos — como baterias, 
sistemas eletrônicos e infraes-
trutura de recarga — além de 
serviços especializados. O after-
market, nesse contexto, tende a 
se reinventar para atender uma 
frota cada vez mais diversifica-
da tecnologicamente.
Do ponto de vista local, o estudo 
mostra um mercado ainda 
concentrado em regiões madu-
ras, como América do Norte e 
Europa, mas com aceleração 

relevante na Ásia-Pacífico. Esse 
deslocamento gradual do cres-
cimento reforça a importância 
de escala, eficiência logística e 
adaptação a diferentes perfis 
de demanda.
Por fim, o ambiente competitivo 
é descrito como intenso e em 
transformação. Grandes players 
globais ampliam portfólio, 
investem em inovação e forta-
lecem canais digitais, enquan-
to o restante da cadeia precisa 
ganhar eficiência operacional 
para manter competitividade.
Em síntese, a Fortune Business 
Insights aponta um aftermarket 
global resiliente, impulsiona-
do por fundamentos de longo 
prazo — como envelhecimen-
to da frota e uso contínuo dos 
veículos —, mas cada vez mais 
moldado por três forças princi-
pais: digitalização, complexida-
de tecnológica e transição para 
novos sistemas de propulsão. 

O crescimento está dado; o 
diferencial competitivo estará 
na capacidade de adaptação.

Aftermarket Automotivo 
Global — Principais 
Destaques
Crescimento do mercado
•	 +3,56% ao ano (CAGR): taxa 

média de crescimento até 
2034 

•	 US$ 443,1 bi (2025) → US$ 
604,6 bi (2034) 

•	 +36% de expansão total no 
período projetado 

Participação por região 
(2025)
•	 América do Norte (liderança 

global): 31,04%
•	 Ásia-Pacífico (maior ritmo 

de crescimento): ≈29% 
•	 Europa: ≈27%
•	 Demais mercados soma-

dos: ≈13% 
•	 Ásia-Pacífico (maior cresci-

mento global): 5,80% ao ano 

(CAGR) 
•	 Estrutura da demanda
•	 Participação de veículos 

de passeio no aftermarket: 
63,76% 

•	 Participação de rodas e 
pneus entre as categorias 
de reposição: 39,9% 

Vetores de crescimento
•	 Idade média da frota em 

mercados maduros (EUA/
Europa): +12 anos 

•	 Tendência crescente de 
digitalização (e-commerce 
como canal estrutural) 

Pressões e desafios
•	 ↑ Complexidade tecnológi-

ca: maior dependência de 
ferramentas e diagnóstico 
avançado 

•	 ↑ Eletrificação: novos 
componentes e serviços 
(baterias, sistemas elétricos, 
recarga)

Fonte: Fortune Business 
Insights
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TECNOLOGIA

A Qualcomm Technologies e 
a Wayve anunciaram colabo-
ração técnica que amplia as 
opções das montadoras com 
um sistema ADAS e AD avança-
do e pronto para produção para 
montadoras em todo o mundo. 
A colaboração traz o Wayve AI 
Driver como uma camada de 
inteligência de direção de IA de 
ponta a ponta de alto desem-
penho que consiste em siste-
mas em chip (SoCs) e software 
de segurança ativa altamente 
integrado, oferecendo um siste-
ma pré-integrado que permite a 
implantação regulatória e sem 
intervenção do ADAS, expandin-
do para ambientes de direção 
mais amplos e recursos sem 
intervenção e sem necessidade 
de olhar para a estrada. A colabo-
ração tem foco na simplificação 
da implementação e no atendi-
mento às prioridades das monta-
doras em relação à segurança, 
confiabilidade, escalabilidade e 
tempo de comercialização.
“O ADAS é onde escala, segu-
rança e impacto no mundo real 
são mais importantes para as 
montadoras hoje”, disse Anshu-
man Saxena, vice-presidente e 
gerente geral de ADAS e Robóti-
ca da Qualcomm Technologies. 
“O Wayve AI Driver foi projeta-
do como um software flexível 
e independente do veículo, que 
funciona como uma camada de 
inteligência para a autonomia 

de qualquer veículo, em qual-
quer lugar. Nossa colaboração 
com a Qualcomm Technologies 
oferece às montadoras globais 
que utilizam o Snapdragon Ride 
um caminho simplificado para 
implantar recursos de direção 
automatizada com IA de ponta, 
juntamente com a pilha de segu-
rança ativa da Qualcomm”, disse 
Alex Kendall, cofundador e CEO 
da Wayve. “Ao combinar nossa 
inteligência de direção com IA 
incorporada com o desempenho 
computacional, a maturidade da 
plataforma e a escala global da 
Qualcomm Technologies, esta-
mos expandindo as opções 
e oferecendo valor imediato 
às montadoras em sistemas 
ADAS e de direção automatiza-
da, com uma progressão natural 
da operação sem as mãos para 
a operação sem os olhos”. 

Recursos
 
Projetada para servir como uma 
base avançada de ADAS/AD, a 
plataforma pré-integrada permi-
te que as montadoras implantem 
recursos avançados e altamen-
te capazes rapidamente, ao 
mesmo tempo em que possi-
bilita personalização, escalabi-
lidade futura e atualizações. Ao 
reduzir a complexidade da inte-
gração entre o SoC, os siste-
mas de segurança ativa e o AI 
Driver, as montadoras podem 

implementar ADAS/AD avança-
dos e confiáveis com mais rapi-
dez e menos tempo e esforço. O 
sistema foi projetado para ofere-
cer suporte à implantação global 
e às estratégias de ciclo de vida e 
plataforma de veículos de longo 
prazo. Como parte da colabora-
ção, a Qualcomm Technologies 
e a Wayve pretendem explorar 
oportunidades para aproveitar 
os SoCs da Qualcomm Techno-
logies em futuras aplicações de 
robotáxi de nível 4 (L4). 
O Wayve AI Driver, uma pilha 
de software de direção basea-
da em dados de IA, aprende o 
comportamento de direção dire-
tamente a partir de dados reais 
em grande escala, permitindo 
um desempenho adaptável em 
todas as regiões, tipos de estra-
das e ambientes de direção. O 
Snapdragon Ride com pilha de 
segurança ativa reúne a lideran-
ça em computação automotiva 
da Qualcomm Technologies e o 

processamento de alto desem-
penho e eficiência energética 
para IA no dispositivo dentro 
de uma arquitetura com certifi-
cação de segurança que inclui 
redundância, monitoramento em 
tempo real e isolamento seguro 
do sistema. O Snapdragon Ride 
é construído em uma arquitetura 
aberta e unificada que se adapta 
perfeitamente desde sistemas 
Snapdragon Ride Elite premium 
até plataformas de veículos 
convencionais. Esse design 
ajuda a oferecer às montadoras 
um alto desempenho consisten-
te e aceleração robusta de IA em 
diferentes programas de veícu-
los e níveis de capacidade de 
direção. Ele também foi proje-
tado para fornecer flexibilidade 
no design e integração do siste-
ma, ao mesmo tempo em que 
atende à crescente necessida-
de de portabilidade e reutilização 
de software e IA em plataformas, 
níveis e anos de modelo.

ADAS e direção automatizada ganham assistência 
completa de IA
Pilha de software de direção baseada em dados de inteligência artificial aprende o comportamento do 
motorista a partir de informações reais em grande escala, permitindo desempenho adaptável em todas 
as situações

Em ambientes amplos de implantação sistema reduz intervenção do motorista
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A K.LUME Consultoria realizou 
análise com números de empla-
camentos do segmento de pica-
pes, que constituem um dos mais 
relevantes segmentos de veículos 
no Brasil. Historicamente, as cami-
nhonetes nasceram para servir 
aos pequenos comerciantes, visto 
que os caminhões eram mais dire-
cionados aos produtores de maior 
porte e ao transporte de maiores 
volumes em grandes distâncias.
A fatia abocanhada pelo segmen-
to de picapes aponta para uma 
participação mensal estável, em 
torno dos 19%, como aponta o 
gráfico abaixo, que discrimina 
diversos tipos de carroceria que 
constituem o mercado brasilei-
ro de automóveis e comerciais 
leves. O período apurado remon-
ta aos últimos três anos. As linhas 
pontilhadas indicam a tendência 
de cada segmento e é notável que 
as picapes são o único segmen-
to, no período observado, que não 
apresenta variação.
Segundo dados da K.LUME Consul-
toria, as picapes encerraram 2025 
com 485.968 unidades, equivalen-
te a 19,08% dos veículos empla-
cados no ano. No acumulado até 
fevereiro de 2026, o segmento fica 
dentro da variação normal obser-
vada mês a mês, com 18,92% de 
participação do mercado.
Quando descemos um grau na 
análise é possível observar melhor 
a dinâmica do segmento e verifi-
car o que foi acima descrito, que 
os subsegmentos predominan-
tes são as picapes pequenas e as 
médias superiores.

As picapes micro médias e as 
grandes têm sua relevância, mas 
são direcionadas a segmen-
tos específicos, sendo que as 
compactas focam na versatilida-
de, ao passo que as maiores são 
destinadas ao mercado de luxo. 
A Fiat Strada (picape pequena) é 
líder de mercado desde 2021 e 
está no top 10 de vendas desde 
2004. Não é raro que apareça 
como o “automóvel” mais vendi-
do do país nesses últimos anos.
Desde 2022 o segmento como um 
todo teve diversos lançamentos e 
reestilizações conforme dados da 
K.LUME Consultoria.

Futuro

De acordo com os analistas da 
consultoria, a tendência em um 
futuro de médio/longo prazo é 
que as picapes mantenham sua 
força e tradição, assegurando 
participação estável nos ranking 
de vendas global do mercado 
nacional.
“A grande aposta deste segmen-
to acontecerá em duas frentes: 
a primeira delas é o foco em 
picapes maiores, de luxo, onde 
predomina o alto valor agrega-
do e o baixo volume. Um outro 
movimento de mercado é a 
potencial ação das chinesas no 
mercado das médias, que ainda 
é plenamente dominado pelas 
empresas tradicionais”, aponta 
o consultor Milad Kalume Neto.
A consultora automobilística 

Entrada das chinesas é novidade no segmento das picapes

INDICADORES

Análise da K.LUME Consultoria mostra que, divididas em quatro subsegmentos, as picapes vêm 
mantendo a média de 19% de participação de mercado nos últimos 3 anos

Máia Màrtins complementa. “A 
primeira iniciativa das marcas 
chinesas, que consistiam nas 
picapes elétricas, não trouxe 
resultados muito positivos no 

Brasil, tanto que essas marcas 
mudaram a estratégia e passa-
ram a adotar modelos com 
motores a combustão e/ou 
híbridas”, diz.
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Custos, eletrificação e 
regionalização redesenham 
o Aftermarket Automotivo

A indústria automotiva global 
entrou em uma nova fase — 
mais complexa, pressionada por 
custos e acelerada por tecnolo-
gia. É o que revela o AMS / ABB 
Automotive Manufacturing 
Outlook Survey 2025, levanta-
mento que, embora focado na 
manufatura, traz sinais claros 
de que o Aftermarket Automo-
tivo já começa a sentir os efei-
tos dessa transformação. Para 
a realização do estudo, foram 
entrevistados 450 executivos 
e especialistas da indústria de 
manufatura automotiva.
Pressão de custos, escassez 
de mão de obra qualificada, 
avanço da automação, regio-
nalização produtiva e eletrifica-
ção compõem um novo cenário 
que tende a alterar, de forma 
estrutural, o funcionamen-
to do mercado de reposição 
nos próximos anos. Embora 
no Brasil seja tida como certa 
a prevalência da tecnologia 
híbrida no processo de transi-
ção energética da frota, é fato 
que as vendas de carros 100% 
elétricos vêm chamando a aten-
ção dos analistas de mercado. 
Mais do que tendências, esses 
vetores já começam a impactar 
margens, portfólio e estratégias 

comerciais em toda a cadeia — 
de fabricantes a oficinas.
O levantamento aponta que os 
principais desafios enfrenta-
dos pela indústria automotiva 
hoje são as pressões de custos 
(34%), o aumento dos custos 
trabalhistas aliado à escassez de 
qualificação (30%) e as tarifas e 
restrições comerciais (29%). Ao 
aprofundar a análise, o estudo 
destaca tarifas (45%), maté-
rias-primas (42%), mão de obra 
(39%) e energia (38%) como os 
principais focos de preocupação.
Para o aftermarket, a leitura é 
direta: o ambiente de custos 
mais elevados não é passa-
geiro — ele tende a se conso-
lidar como parte estrutural do 
setor. Na prática, isso significa 
repasses graduais de preços, 
maior pressão sobre margens 
e a necessidade de operações 
mais eficientes. Gestão de esto-
que, inteligência de compras e 
controle financeiro deixam de 
ser apenas rotinas operacio-
nais e passam a ocupar posi-
ção estratégica.

Mão de obra

Outro ponto crítico destaca-
do pelo estudo é a crescente 

dificuldade para encontrar profis-
sionais qualificados. Quase 
metade dos entrevistados 
aponta necessidade de novas 
competências e escassez de 
habilidades específicas, enquan-
to 44% mencionam falhas na 
formação educacional. As maio-
res lacunas estão ligadas a áreas 
como automação, baterias e 
veículos eletrificados, além de 
programação e software.
Novamente é possível extrapo-
lar o cenário da indústria para 
o aftermarket: no Brasil, ofici-
nas, varejos e distribuidores já 
enfrentam desafios semelhan-
tes — especialmente com o 
avanço de veículos mais tecno-
lógicos. A tendência é que a 
capacitação técnica se torne 
um dos principais diferenciais 
competitivos do setor. Empre-
sas que investirem em treina-
mento, certificação e formação 
contínua tendem a ganhar 
vantagem em um mercado 
cada vez mais especializado.
Diante das pressões, a indústria 
tem reagido com investimen-
to crescente em automação, 
digitalização e integração de 
dados. Entre as principais 
estratégias estão o controle de 
custos, a adoção de robótica, 

a flexibilização de processos 
produtivos e a digitalização das 
operações.
Além disso, a grande maioria 
dos executivos aponta temas 
como cibersegurança, auto-
mação e eficiência operacional 
como prioridades para os próxi-
mos anos. Esse movimento 
tende a gerar efeitos em cadeia. 
À medida que montadoras e 
sistemistas se tornam mais 
digitais, distribuidores e empre-
sas do aftermarket passam a 
ser pressionados a acompa-
nhar esse nível de integração.
O uso de dados para previsão 
de demanda, a digitalização 
de processos e a aplicação 
de inteligência artificial em 
áreas como precificação e 
planejamento devem deixar 
de ser diferenciais e passar 
a ser requisitos básicos de 
competitividade.
Outro movimento relevan-
te apontado pelo estudo é a 
regionalização da produção. A 
combinação de tensões geopo-
líticas, tarifas e busca por resi-
liência logística tem incentivado 
estratégias de “local for local”, 
com produção mais próxima 
dos mercados consumidores.
A tendência de encurtamento 

Com crescimento médio anual de 3,5%, setor será 
favorecido pelo envelhecimento da frota, fenômeno 
que também ocorre no Brasil

TENDÊNCIAS Por Redação Novomeio
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T O D A S  A S  M A R C A S ,  T O D O S  O S  P Ú B L I C O S ,  T O D O S  O S  A S S U N T O S

das cadeias logísticas pode 
favorecer fabricantes locais, 
estimular a substituição 
de importações e fortale-
cer mercados regionais. Ao 
mesmo tempo, exige maior 
competitividade em termos de 
custo, qualidade e capacidade 
produtiva. Em mercados como 
o brasileiro, o movimento pode 
representar uma janela estra-
tégica para o fortalecimento 
da indústria nacional — desde 
que acompanhado por ganhos 
reais de eficiência.
O conjunto de transforma-
ções indica que o Aftermar-
ket Automotivo deve entrar 
em uma fase mais complexa 
e desafiadora. Custos eleva-
dos, digitalização, escassez de 
mão de obra, regionalização 
e eletrificação não são movi-
mentos isolados — são forças 
que, combinadas, redefinem o 

funcionamento do mercado. 
Nesse novo contexto, o cresci-
mento tende a continuar, mas 
condicionado à capacidade 
de adaptação das empresas. 
Profissionalização da gestão, 
investimento em tecnologia, 
capacitação técnica e revisão 
estratégica de portfólio passam 
a ser fatores decisivos.
Mais do que acompanhar a 
evolução da indústria, o after-
market precisará se reposi-
cionar dentro dela. Na prática, 
dependerá fundamentalmen-
te de gestão financeira sofis-
ticada; engenharia de portfólio 
inteligente; treinamento técnico 
constante; digitalização profun-
da e abrangente; e capacidade 
de adaptação rápida. A próxima 
década não será apenas sobre 
vender peças — será sobre 
operar com inteligência, eficiên-
cia e visão de longo prazo.

O que dizem os executivos automotivos
•	 34% apontam pressão de custos (energia e matérias-primas) 

como principal desafio 
•	 30% destacam aumento de custos trabalhistas e falta de 

qualificação 
•	 29% citam tarifas e restrições comerciais 
Principais fontes de pressão de custos:
•	 45% tarifas 
•	 42% matérias-primas 
•	 39% mão de obra 
•	 38% energia 
Escassez de talentos:
•	 47% indicam necessidade de novas competências 
•	 47% relatam falta de habilidades específicas 
•	 44% apontam deficiência na formação 
Principais lacunas técnicas:
•	 28% automação e robótica 
•	 18% baterias e veículos elétricos 
•	 15% software e programação 
Estratégias da indústria:
•	 33% foco em controle de custos 
•	 31% investimento em automação 
•	 29% processos mais flexíveis 
•	 26% digitalização e integração de dados 
•	 95% consideram automação, cibersegurança e eficiência 

prioridades críticas 
Mudança na cadeia global:
•	 30% avançam em regionalização 
•	 29% adotam reshoring/nearshoring 
Eletrificação da frota:
•	 27% veem metas 100% elétricas como grande desafio 
•	 26% consideram metas inviáveis nos prazos atuais 
•	 47% apontam custo de baterias como principal barreira 
•	 38% citam falta de demanda 
•	 32% mencionam matérias-primas 
•	 30% destacam alto investimento 
•	 51% dizem que EVs estão mais fáceis de produzir 
•	 41% reportam redução de custos 
Perspectiva de mercado:
•	 60% projetam aumento da produção global 
•	 19% esperam queda 

Eletrificação avança, mas transição será 
mais longa que o esperado
Embora o debate sobre a velocidade da eletrificação 
tenha se intensificado, o estudo indica expectativa de 
crescimento para veículos elétricos, híbridos e outras 
tecnologias de propulsão alternativa.
No entanto, há ressalvas importantes: uma parcela 
relevante dos executivos considera desafiador — ou até 
inviável — cumprir metas agressivas de eletrificação total 
nos prazos atuais.
Entre os principais obstáculos estão o custo das baterias, 
a demanda ainda limitada, a disponibilidade de matérias-
primas e o alto volume de investimentos necessários.
Para o aftermarket global, o impacto é claro: a transição 
não será abrupta. O mercado vai conviver por um longo 
período com diferentes tecnologias, com destaque para 
o crescimento dos híbridos antes de uma adoção mais 
ampla dos elétricos puros. Isso exigirá um portfólio mais 
complexo, capaz de atender tanto veículos a combustão 
quanto modelos eletrificados.
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A inovação está no centro 
das soluções que o Aftermar-
ket Automotivo vem exigindo 
das indústrias a partir do mais 
disruptivo cenário que o setor 
da mobilidade enfrenta em 
sua história. A transformação 
digital da cadeia do mercado 
de reposição deu um grande 
passo a partir da implanta-
ção, neste início de 2026, do 
sistema 4Mobility, iniciativa da 
Frasle Mobility que proporcio-
na inédita e impactante evolu-
ção no dia a dia das operações 
de seu centro de distribuição 
localizado em Extrema, Minas 
Gerais, próximo à divisa com 
São Paulo. A tecnologia inte-
gra robótica, inteligência de 
dados e automação avançada 

em larga escala.
O projeto marca a transição da 
companhia para um conceito 
em que sistemas, processos 
e pessoas atuam de forma 
conectada, orientados por 
dados e com foco na previ-
sibilidade operacional e na 
experiência do cliente. Com 
estrutura única dentro do 
setor automotivo no Brasil, a 
Frasle Mobility passa a operar 
um modelo capaz de absor-
ver o crescimento acelera-
do de portfólio, o aumento do 
fracionamento de pedidos e a 
ampliação da rede de distri-
buição das marcas Fras-le, 
Fremax, Controil e Nakata.
“Nosso objetivo é simples: 
garantir a peça certa, no lugar 

certo e no tempo certo. Isso 
exige sair das soluções logísti-
cas convencionais e investir em 
tecnologia. O mercado cami-
nha para aumento do número 
de itens, maior fracionamen-
to de pedidos, operações 
mais eficientes e alinhadas às 
práticas ESG. Fomos buscar 
no mundo a melhor solução 
para responder a essa deman-
da. Em um cenário em que o 
mecânico tem vários fornece-
dores prontos para atendê-lo, 
quem entrega com mais agili-
dade é quem conquista e gera 
experiência para este clien-
te”, afirma o Diretor-executivo 
Ride & Comfort, Supply Chain e 
América Latina da companhia, 
Marcelo Tonon.

A tecnologia adotada utiliza 
uma plataforma global ampla-
mente aplicada em operações 
de e-commerce e centros de 
distribuição de alta perfor-
mance ao redor do mundo. Na 
unidade mineira, o projeto foi 
customizado a partir de um 
mapeamento interno detalhado 
das necessidades operacionais, 
envolvendo equipes de enge-
nharia, logística e tecnologia da 
informação, em parceria com 
integradores especializados.
Com a implantação do 4Mobi-
lity, a companhia eleva a expe-
riência do cliente em toda a 
cadeia de reposição automoti-
va já que passa a garantir mais 
agilidade, confiabilidade e previ-
sibilidade nas entregas. 

O cubo mágico da logística
Frasle Mobility inaugura em Minas Gerais sistema inédito de automação logística no Aftermarket 
Automotivo brasileiro. Lançamento marca, ainda, nova fase na entrega de produtos aos clientes

INOVAÇÃO

São 25 robôs hoje movimentando 35 mil caixas com os itens elegíveis para o novo sistema
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Na prática, o 4Mobility trans-
forma completamente a lógica 
tradicional de armazenagem e 
separação de pedidos. As peças 
passam a ser organizadas em 
caixas modulares, os bins, 
armazenadas verticalmente em 
uma estrutura de alta densidade 
conhecida como grid.
Robôs autônomos circulam 
sobre trilhos na parte superior 
dessa estrutura, localizando e 
transportando os itens até esta-
ções de separação no modelo 

goods-to-person. O processo é 
guiado pela tecnologia picking by 
light, baseada em iluminação LED 
que orienta o operador durante 
a separação dos pedidos, com 
validação posterior por leitura de 
código de barras ou QR Code.
Todo o fluxo é monitorado 
por um software inteligen-
te responsável por gerenciar 
estoques em tempo real, prio-
rizar tarefas, calcular rotas e 
reposicionar automaticamen-
te itens de maior giro em áreas 

estratégicas da estrutura.
“O operador deixa de percor-
rer quilômetros dentro do 
espaço. Agora, é o sistema 
que leva o produto até ele, de 
forma rápida, precisa e segura”, 
resume Tonon. O impacto é 
direto na velocidade opera-
cional. Processos que ante-
riormente podiam levar entre 
quatro e seis horas para loca-
lização e separação passam a 
ser realizados em aproximada-
mente 30 minutos.

Sistema inteligente: redução do tempo de 
4 a 6 horas para 30 minutos

A nova operação foi dimensio-
nada para atender volumes cres-
centes sem perda de eficiência. 
Entre os principais indicadores 
estão 25 robôs operando simul-
taneamente, 35 mil caixas insta-
ladas, com estrutura pronta para 
expansão até 50 mil bins e 100 
robôs, com 76% das linhas de 
separação já automatizadas.
O sistema alcança capacidade de 

até 1.000 pickings por hora, com 
software capaz de processar 
1.500 volumes no mesmo perío-
do, integrados por 140 metros de 
esteiras automatizadas.
A autonomia operacional permite 
manter até dez dias de inventário, 
garantindo estabilidade no abas-
tecimento mesmo diante de osci-
lações de demanda.
Outro ganho relevante está no uso 

do espaço físico. Em comparação 
ao modelo convencional baseado 
em porta-pallets ou prateleiras, a 
tecnologia permite armazenar 
a mesma volumetria ocupan-
do cerca de 30% da área ante-
riormente necessária, liberando 
espaço para novos fluxos logísti-
cos e ampliando a capacidade de 
distribuição da marca Nakata.
Segundo o gerente de Supply Chain 

da Frasle Mobility, Alexandro de 
Abreu Barbosa, o salto de produtivi-
dade é expressivo. “Em um modelo 
manual, um operador separa cerca 
de 200 linhas por dia em um prédio 
de 24 mil metros quadrados. Com 
o sistema automatizado, cada 
estação pode alcançar aproxima-
damente 200 linhas por hora, o 
equivalente a mais de 1.500 linhas 
por operador em um turno,” afirma.

Mais do que ganhos internos, a 
automação foi desenhada para 
impactar diretamente o nível de 
serviço oferecido ao mercado. O 
novo modelo permite maior velo-
cidade na separação de pedidos 
fracionados, redução significativa 
de erros operacionais e aumento 
da disponibilidade de estoque.
Na prática, significa atender mais 

de mil pontos de entrega com 
consistência, absorver novas 
filiais sem perda de performance 
e responder com maior aderência 
a picos de compra, inclusive em 
pedidos unitários ou de pequenas 
quantidades.
A operação híbrida prevê cerca de 
70% da volumetria processada 
pela automação e 30% mantida no 

modelo convencional, garantindo 
flexibilidade operacional – perma-
necem no sistema tradicional 
componentes de grande porte, 
volume das embalagens ou peso.
A implantação também redesenha 
a rotina dos colaboradores com a 
redução da circulação simultânea 
de pessoas e equipamentos. O 
deslocamento interno diário caiu 

de 1.560 quilômetros para 374 
quilômetros, redução de 76% na 
movimentação desnecessária.
As atividades passam a ser reali-
zadas em estações, com menor 
esforço e maior apoio tecnológico. 
Os operadores passam por capa-
citação e requalificação técnica, 
incluindo treinamentos em opera-
ção do sistema.

Escala industrial e ganhos de performance

Vantagem competitiva, segurança e preparação para o futuro
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O 4Mobility por dentro

A estrutura física do 4Mobility 
(grid) é relativamente simples. 
O segredo está na qualidade 
construtiva e na inteligência dos 
dados para a movimentação 
dos robôs. Em 2.000 m2, 35 mil 
caixas plásticas modulares (os 
bins), com capacidade para até 30 
quilos de carga individualmente, 
são dispostas em colunas que 
comportam até 16 unidades cada. 
O espaço de armazenamento 
equivale a 8.000 m2 de um 
CD convencional. A solução é 
facilmente escalável, ou seja, a 
estrutura aceita ampliação. 

A operação começa nas duas portas de 
entrada para abastecimento do 4Mobility. 
O trabalho é feito manualmente pelos 
profissionais, que depositam os produtos 
nas caixas plásticas, segundo determinado 
pela inteligência dos dados exibida na 
tela à sua frente. Quando devidamente 
abastecidas, as caixas são acomodadas 
dentro da estrutura em movimentação 
totalmente automatizada.

Após retirados da estrutura pelos robôs, os 
produtos solicitados descem para as quatro 
portas de separação. Nesta etapa, os funcionários 
distribuem as mercadorias nas caixas azuis, que 
correspondem aos pedidos realizados por cada 
um dos clientes, identificados por QR-Code – 
isso porque os robôs abastecem os bins com 
itens de mais de um pedido. A tela orienta o 
funcionário sobre quais e quantos itens devem ser 
depositados em cada um das caixas. 

As caixas com os pedidos separados trafegam 
de forma automatizada por uma esteira até o 
profissional responsável por embalar os produtos. 
Essa é a etapa que finaliza o processo do sistema 
4Mobility. A embalagem devidamente lacrada 
e etiquetada segue, então, para a expedição, 
onde se juntará a eventuais outros componentes 
solicitados pelo mesmo cliente que tenham sido 
separados na área de logística convencional. 
De lá são embarcadas nos caminhões das 
transportadoras rumo aos clientes.

Conforme chegam os pedidos realizados 
pelos clientes, os componentes são buscados 
nas caixas plásticas pelos 25 robôs, que se 
movimentam no topo da estrutura e, por meio 
de garras, fazem um trabalho extremamente 
sofisticado de movimentação interna para acessar 
cada um dos itens solicitados, com base em 
dados de longitude a latitude. Os itens de menor 
giro ficam armazenadas nas posições mais ao 
fundo das colunas. Após extraídas, as peças são 
acomodadas automaticamente em nova caixa, 
que é enviada à etapa seguinte do processo.
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ELETRIFICAÇÃO

Um estudo conduzido pelo 
Conselho Internacional de 
Transporte Limpo, em parceria 
com pesquisadores da Univer-
sidade Estadual de Campinas e 
da Universidade de São Paulo, 
com apoio do Programa das 
Nações Unidas para o Meio 
Ambiente, lança luz sobre uma 
transformação no mercado de 
trabalho automotivo brasileiro: a 
eletrificação não apenas muda o 
produto, mas redefine a própria 
lógica do emprego no setor.
O levantamento projeta que 
a produção de veículos elétri-
cos no Brasil pode mais do que 
dobrar o número de empre-
gos até 2050. À primeira 
vista, trata-se de um dado que 
contraria uma narrativa recor-
rente, a de que a eletrificação 
reduziria postos de trabalho 
devido à menor complexidade 

mecânica dos veículos. Mas 
o estudo revela uma virada 
estrutural: o emprego não 
desaparece, ele migra.
Cerca de 80% das novas vagas 
devem se concentrar no setor 
de serviços. Isso inclui áreas 
como engenharia, manuten-
ção especializada, logística e, 
sobretudo, infraestrutura de 
recarga. Ou seja, o centro de 
gravidade do emprego auto-
motivo se desloca da linha de 
montagem para o ecossistema 
que sustenta o veículo ao longo 
de sua vida útil. A indústria 
deixa de ser apenas produtiva 
para se tornar, cada vez mais, 
uma plataforma de serviços.
Há também um salto quali-
tativo relevante. Segundo o 
estudo, os salários na cadeia 
dos veículos elétricos podem 
ser, em média, 85% superiores 

aos da indústria tradicional a 
combustão. Esse dado sugere 
que a eletrificação não apenas 
amplia o volume de empregos, 
mas eleva o nível de qualifica-
ção exigido — e, consequente-
mente, o valor dessas posições 
no mercado.
O que emerge desse cenário é 
uma mudança de lógica: menos 
dependência de mão de obra 

intensiva e mais demanda por 
competências técnicas, digi-
tais e analíticas. Profissionais 
capazes de interpretar dados, 
gerenciar sistemas e operar 
tecnologias complexas tendem 
a ganhar protagonismo. Em 
contrapartida, funções tradicio-
nais ligadas à mecânica conven-
cional podem perder relevância 
ao longo do tempo.

Nos últimos 5 anos, a plata-
forma de dados e inteligên-
cia sobre veículos elétricos 
Recurrent analisou mais de 
1 bilhão de milhas de dados 
reais de condução e recar-
ga, provenientes de mais de 
50.000 veículos. Os espe-
cialistas do grupo também 
reuniram informações em 
trabalhos com concessioná-
rias, marketplaces, leilões e 
montadoras, reunindo infor-
mações exclusivas sobre o 
comportamento dos carros  
elétricos no uso.

Para muitos modelos, a auto-
nomia real supera a estima-
da pela EPA (a Environmental 
Protection Agency — a Agên-
cia de Proteção Ambiental 
dos Estados Unidos) quando 
o veículo é novo e permanece 
assim por anos. No entanto, 
a EPA não considera diferen-
ças de desempenho no inver-
no entre marcas nem a perda 
de autonomia com o envelheci-
mento, deixando concessioná-
rias e compradores no escuro.
A degradação da bateria não 
é o problema que muitos 

imaginam. A maioria dos 
carros elétricos mantém sua 
autonomia por mais tempo do 
que se espera. Mesmo veícu-
los com mais de 150.000 
milhas apresentam desempe-
nho surpreendentemente bom. 
Os modelos elétricos moder-
nos têm uma taxa de substitui-
ção de bateria de apenas 0,3%.
Segundo a plataforma, no 
fim das contas a história que 
os dados contam é comple-
tamente diferente da narra-
tiva que o público costuma 
ver. Os dados trimestrais de 

vendas de EVs novos nos 
EUA mostram um crescimen-
to em saltos, com praticamen-
te nenhuma queda ano contra 
ano desde que a Recurrent 
iniciou suas operações — e 
todas essas vendas de veícu-
los novos se traduzem em 
crescimento futuro no merca-
do de usados.
Para os gestores da empre-
sa, essa lacuna importa. Ela 
cria uma espécie de “câmara 
de eco”, na qual tomadores de 
decisão justificam adiar inves-
timentos em um futuro elétrico. 

Eletrificação promove 
migração nos empregos

O carro elétrico, 1 bilhão de milhas depois

Carro elétrico redefinirá a lógica dos empregos no setor
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O Centro de Treinamento Auto-
motivo Bosch (CTA) lançou o 
calendário de treinamentos para 
2026 com programas de capa-
citação para diferentes perfis 
de profissionais do setor auto-
motivo, incluindo integrantes da 
rede de oficinas credenciadas e 
também oficinas independentes. 
A iniciativa busca apoiar o merca-
do diante das transformações do 
setor automotivo e contribuir para 
o aprimoramento técnico das 
oficinas no país.
Entre os destaques do calendá-
rio deste ano está o curso Veícu-
los Elétricos e Híbridos – Fase II 
(Sistemas Elétricos e Híbridos), 
voltado à formação especializa-
da em sistemas de alta tensão.  
O treinamento ganha relevância 
diante do crescimento da frota 
de eletrificados no Brasil. Segun-
do dados da Associação Brasi-
leira do Veículo Elétrico (ABVE), o 
país já conta com mais de 600 mil 
veículos eletrificados em circula-
ção, e a expansão da infraestru-
tura de recarga tem avançado 
rapidamente, acompanhando 

essa tendência.
Com esse cenário, cresce 
também a demanda por profis-
sionais capacitados para atuar 
com segurança em tecnologias 
como baterias de alta tensão, 
inversores, conversores e máqui-
nas elétricas.
Com carga horária de 16 horas e 
realização presencial em Campi-
nas (SP), o treinamento combina 
etapa teórica — com fundamen-
tos técnicos e conceitos de 
funcionamento — e etapa prática 
supervisionada, incluindo aplica-
ção de procedimentos de segu-
rança e uso de equipamentos de 
proteção individual.
O conteúdo abrange desabili-
tação e habilitação do sistema 
elétrico de alta tensão, isolamen-
to do sistema HV, análise eletrôni-
ca de blocos e células de bateria, 
diagnóstico de inversores, testes 
de isolamento de motores elétri-
cos e avaliação de sistemas de 
gerenciamento térmico, entre 
outros tópicos relacionados ao 
diagnóstico e à segurança em 
sistemas de alta tensão.

Durante as aulas, os participan-
tes utilizam equipamentos como 
megômetro, scanner de diagnós-
tico e osciloscópio automotivo, 
com aplicação prática voltada à 
rotina de oficina.
“Com o avanço da eletrificação 
veicular, as oficinas precisam se 
preparar para lidar com novas 
tecnologias e protocolos de segu-
rança. Nosso objetivo é oferecer 
capacitação técnica que permita 
aos profissionais acompanharem 

essa evolução do mercado e reali-
zar diagnósticos com segurança 
e precisão”, afirma Diego Riquero, 
chefe do Centro de Treinamento 
Automotivo.
O curso será realizado nos dias 
20 e 21 de maio de 2026, na sede 
do CTA, em Campinas (SP), das 
8h às 17h. Para participação, é 
desejável que o profissional já 
tenha realizado treinamentos de 
elétrica básica e a Fase I de Veícu-
los Elétricos e Híbridos.

CTA Bosch amplia capacitações em eletrificação em 2026

Destaques são treinamentos em elétricos e híbridos, com foco em sistemas de alta 
tensão e segurança no diagnóstico
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O mercado automotivo brasi-
leiro registrou em fevereiro um 
marco inédito. Pela primeira vez 
no país, um carro elétrico foi o 
modelo mais vendido no ranking 
mensal do varejo. O BYD Dolphin 
Mini emplacou 4.094 unidades 
no período e garantiu a primei-
ra colocação, com folga de mais 
de 200 unidades, superando 
modelos a combustão.
A fabricante chinesa come-
mora o feito histórico em um 

momento simbólico: exatamente 
dois anos após o seu lançamen-
to oficial do carro no Brasil, em 
fevereiro de 2024. A ascensão 
ao topo não foi por acaso, desde 
sua chegada, quando o modelo 
rapidamente se tornou o elétrico 
mais vendido do Brasil, fechan-
do aquele ano com 21.944 
emplacamentos. Os números 
expressivos continuaram acele-
rando e, em 2025, foram empla-
cadas mais 32.459 unidades.

Desde que chegou ao mercado, 
o BYD Dolphin Mini já vendeu 
mais de 62 mil unidades no 
mercado geral e transformou 
a percepção pública sobre a 
viabilidade dos elétricos, além 
de serviu como porta de entra-
da para milhares de consumi-
dores que, antes, enxergavam a 
eletrificação como algo distante, 
alterando o cenário das ruas e 
consolidando uma nova prefe-
rência nacional.

Carro elétrico lidera vendas no varejo brasileiro

Dois anos após o lançamento, modelo 
alcança topo do ranking e estabelece um 
marco histórico no país
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