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6 x 1 ou 
5 x 2?

Debate apressado sobre redução da jornada de trabalho 
mobiliza empresas, trabalhadores e a política brasileira 
em pleno ano eleitoral
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Antes de escolher entre 6x1 ou 5x2, 
talvez valha a pena responder a 
uma pergunta importante: o Brasil 
está preparado para discutir uma 
mudança dessa magnitude com a 
serenidade que ela exige?
A redução da jornada de trabalho é 
um tema legítimo. Em diferentes par-
tes do mundo, governos, empresas e 
trabalhadores vêm experimentando 
novos modelos em busca de maior 
equilíbrio entre produtividade, quali-
dade de vida e bem-estar. No Brasil, 
onde milhões de pessoas ainda con-
vivem com jornadas extensas, pou-
cos finais de semana livres e elevados 
níveis de estresse, é natural que a 
proposta desperte apoio popular.
Os argumentos favoráveis são 
conhecidos. Há evidências crescen-
tes sobre os efeitos do excesso de 
trabalho sobre a saúde mental, a 
convivência familiar e a capacidade 
de retenção de talentos. Em um mer-
cado de trabalho mais competitivo, 
oferecer melhores condições tornou-
-se também uma forma de atrair e 
manter profissionais. Sob essa ótica, 
a redução da jornada não representa 
apenas uma pauta trabalhista, mas 
uma discussão sobre a sustentabili-
dade do próprio trabalho.
Ao mesmo tempo, ignorar as preo-
cupações das empresas seria um 
erro grave. O Brasil ainda convive 
com um histórico de baixa produ-
tividade e com setores intensivos 
em mão de obra, especialmente no 
comércio e nos serviços. Em muitos 
segmentos, como o varejo de auto-
peças, materiais de construção e 
diversas atividades ligadas ao aten-
dimento presencial, a automação 
possui limites evidentes e a neces-
sidade de mão de obra especializada 
impede soluções rápidas.
Para milhares de pequenas e médias 
empresas, a questão não está neces-
sariamente na direção da mudança, 
mas na velocidade e na rigidez com 

que ela pode ser implementada. 
Custos adicionais, necessidade de 
novas contratações, reorganização 
das escalas e eventual perda de com-
petitividade são preocupações reais 
e que merecem ser consideradas.
Talvez o maior equívoco seja trans-
formar uma discussão complexa em 
uma disputa rasa ou populista. Não 
se trata de escolher entre empresá-
rios e trabalhadores. Sem empresas 
saudáveis não há empregos. Sem 
trabalhadores saudáveis, motivados 
e produtivos, também não há empre-
sas sustentáveis.
Por isso, causa preocupação o 
momento em que o debate acon-
tece. O país ingressa em mais um 
ciclo eleitoral, ambiente historica-
mente propício para o avanço de 
propostas de forte apelo popular. 
Em períodos assim, cresce a tenta-
ção de substituir análises técnicas 
por slogans, estudos por narrativas 
e planejamento por conveniências 
eleitorais.
Mudanças estruturais raramente 
produzem bons resultados quando 
são conduzidas sob a pressão do 
calendário político. Alterar uma das 
bases da organização do trabalho 
no país exige estudos aprofundados, 
diálogo entre os setores envolvidos e, 
sobretudo, disposição para reconhe-
cer que diferentes atividades econô-
micas possuem realidades distintas.
A história mostra que avanços 
duradouros costumam nascer 
menos do embate ideológico e 
mais da construção de consensos. 
A questão, portanto, talvez não seja 
simplesmente decidir entre 6x1 ou 
5x2. A verdadeira discussão é se o 
Brasil será capaz de construir uma 
transição responsável, equilibrando 
competitividade, produtividade e 
qualidade de vida. Porque, em temas 
dessa magnitude, a pressa costuma 
ser uma conselheira tão ruim quanto 
a polarização.

Questão crítica na hora errada

Por Claudio Milan
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A transição energética é um 
tema que vem se fazendo 
presente nas páginas do Novo 
Varejo há mais de três décadas. 
Nos últimos anos, diferentes 
países estabeleceram metas e 
prazos para acelerar o processo 
de descarbonização e, natural-
mente, o uso de combustíveis 
fósseis passou a ser questio-
nando como nunca.
Na edição 393 do Novo Varejo, 
uma de nossas reportagens 
anunciava que a União Euro-
peia não resistiu à pressão de 
potências do setor automotivo 

como Alemanha e Itália e deci-
diu flexibilizar a proibição da 
venda de automóveis equipa-
dos com motores a combus-
tão interna a partir de 2035. O 
assunto ganhou força em 2021 
e, desde então, tem gerado 
polêmica até hoje.
Uma das decisões mais contro-
versas foi a aprovação, pelo 
Parlamento Europeu, do regu-
lamento que barrava em defi-
nitivo a venda de veículos 
novos equipados com motores 
a combustão interna – gasoli-
na ou diesel – a partir de 2035 

visando à emissão veicular zero 
de CO2 nos países do bloco. A 
medida teria como consequên-
cia a oferta exclusiva de veículos 
100% elétricos ou que utilizas-
sem o hidrogênio como matriz 
energética. 
A medida, considerada radi-
cal, acabou não agradando a 
todos os governos e monta-
doras do bloco. Pouco tempo 
depois, os ministros de Trans-
portes da Alemanha, Itália, 
Polônia, Hungria, República 
Checa, Romênia e Eslováquia 
se reuniram para reivindicar a 

revisão desta proibição, soli-
citando que a legislação para 
2035 autorizasse o uso de 
motores a combustão abaste-
cidos por combustíveis sintéti-
cos, conhecidos como e-fuels, 
criados por processos químicos 
que não envolvem a utilização 
do petróleo. 
A pressão foi forte e, algumas 
semanas depois, a Comissão 
Europeia e a Alemanha anun-
ciaram acordo que permite a 
venda de veículos movidos por 
combustíveis sintéticos após 
2035.

HÁ 100 EDIÇÕES

União Europeia fecha acordo para manter motores a combustão depois de 2035
Há 100 edições nossa reportagem abordava a reviravolta história que resgatava das cinzas os motores que movem a maior parte da frota 
circulante no planeta
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ENTREVISTA

Nascido oficialmente em 1941, 
o Sincopeças de São Paulo 
surgiu num momento em que 
o mercado brasileiro de repo-
sição automotiva ainda dava 
os primeiros passos. Na sua 
gênese, estava a necessida-
de de reunir empresários em 
torno de pautas comuns e 
construir uma representação 
capaz de defender os interes-
ses do comércio varejista de 
autopeças perante o poder 
público e a sociedade.
Ao longo das décadas seguin-
tes, esse propósito se traduziu 
em uma série de conquistas 
institucionais e em uma capa-
cidade constante de adapta-
ção às transformações do 
setor. Afinal, nesse período, 
o aftermarket brasileiro atra-
vessou ciclos econômicos 
distintos, mudanças regula-
tórias, avanços tecnológicos, 
novas dinâmicas de consu-
mo e profundas alterações 
na forma como empresas, 
consumidores e fornecedo-
res se relacionam.
Atualmente, a entidade 
que completou 85 anos no 
último mês de maio, integra 
um dos movimentos mais 
emblemáticos da história 
recente do setor: a Aliança 

do Aftermarket Automotivo. 
Formada pelas principais enti-
dades representativas da 
cadeia, a iniciativa simboli-
za um nível de articulação e 
cooperação que começou a 
ser construído há décadas 
e que hoje busca fortalecer 
ainda mais a representativida-
de do aftermarket brasileiro.
Para homenagear o Sindipe-
ças-SP e todos aqueles que 
estiveram à frente da entida-
de em mais de oito décadas, 
o Novo Varejo Automotivo 
entrevistou Francisco De La 
Tôrre, presidente da entida-
de entre 2008 e 2021. Com 
13 anos à frente da organi-
zação, ele se tornou o segun-
do presidente mais longevo 
da história do sindicato, atrás 
apenas do falecido Luciano 
Figliolia, que ocupou o cargo 
por 21 anos – e foi persona-
gem de nossa entrevista na 
edição 119.
Na conversa exclusiva, De La 
Tôrre refletiu sobre a evolu-
ção do varejo de autopeças, 
os impactos da digitalização 
sobre o setor, a importância 
das entidades representati-
vas para o desenvolvimento 
do aftermarket e o processo 
de construção institucional 

que culminou na união oficial 
do setor com a ‘Aliança’.

Novo Varejo - O senhor 
presidiu o Sincopeças-SP 
por 13 anos e acompanhou 
períodos muito distintos 
da economia brasileira, 
incluindo crises econômi-
cas, transformações tecno-
lógicas e a pandemia. Ao 
olhar para esse período, 
quais foram as mudan-
ças mais significativas no 
varejo de autopeças?
Francisco De La Tôrre - 
Cenários econômicos desafia-
dores sempre acompanham 
o nosso país e as empresas 
têm que ter muita criativida-
de e resiliência para atraves-
sá-los. Porém, nesse período, 
sem dúvida, a tecnologia foi 
o que trouxe o maior impac-
to para todos. A mudança da 
informatização para a digita-
lização impôs uma mudan-
ça de cultura, processos e 
gestão. Se no modelo anterior 
o varejista atuava basicamen-
te no seu entorno, mapeando 
a frota, a situação socioeconô-
mica de seus possíveis clien-
tes, com a digitalização o seu 
alcance é exponencialmen-
te maior. Isso traz desafios 

novos, logísticos, de comu-
nicação, gestão, processos 
internos e etc. E o mais impac-
tante é que a transformação 
tecnológica dos próximos 10 
anos será mais profunda que 
a transformação dos últimos 
100, o que impõe constantes 
e maiores desafios.

Novo Varejo - O Aftermar-
ket Automotivo de hoje é 
bastante diferente daque-
le que o senhor encontrou 
ao assumir a presidência da 
entidade. Quais foram as 
principais transformações 
na relação entre varejistas, 
distribuidores, fabricantes 
e consumidores ao longo 
dessas últimas décadas?
Francisco De La Tôrre - 
Nosso mercado caracteriza-se 
por oferecer principalmente 
produtos de demanda inelás-
tica. Portanto, o que nos move 
é a demanda. Para que tenha-
mos uma resposta rápida e 
eficiente, é necessário bom 
fluxo das informações entre 
toda a cadeia. E isso é facili-
tado pela tecnologia e a rela-
ção de confiança entre os elos. 
Essas coisas são trabalhadas 
entre as empresas e as enti-
dades e, quando olho através 

Francisco De La Tôrre reflete sobre passado, presente e futuro 
do varejo de autopeças
‘Chico’ é o segundo presidente mais longevo na história de 85 anos do Sincopeças-SP e, em razão desta 
longa jornada, foi convidado para uma conversa com nossa reportagem 
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Por Lucas Torres
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de um longo período, vejo que 
avançamos muito.

Novo Varejo - Ao longo dos 
seus 85 anos de história, o 
Sincopeças-SP se consolidou 
como uma das principais 
entidades representativas 
do aftermarket brasileiro. 
Qual foi o principal papel 
desempenhado pela enti-
dade nesse processo de 
fortalecimento do varejo 
de autopeças?
Francisco De La Tôrre - O 
arcabouço legal do sistema 
sindical brasileiro foi criado 
durante o Estado Novo com 
Getúlio Vargas, baseado no 
modelo trabalhista italiano. 
De lá para os dias de hoje, a 
sociedade e o mundo muda-
ram muito, o que exigiu traba-
lho e dedicação das entidades. 
O Sincopeças-SP, entidade 
representante do varejo de 
autopeças no estado de São 
Paulo, chega forte exatamen-
te por ter acompanhado essas 
transformações. Ela esteve 
presente nos momentos mais 
delicados, atuando na esfera 
legislativa, interferindo na 
aprovação de leis de interes-
se do nosso aftermarket; no 
executivo, junto às secretarias 
e ministérios e, quando neces-
sário, no judiciário, buscando 
entendimentos que nos deem 
segurança para o desenvolvi-
mento das empresas.

Novo Varejo -  Como o 
senhor avalia o movimento 

que resultou na formação 
da Aliança do Aftermarket? 
A cooperação entre as dife-
rentes lideranças e organiza-
ções do aftermarket é algo 
que evoluiu ao longo dos 
anos ou já fazia parte infor-
mal da cultura do setor?
Francisco De La Tôrre - A 
Aliança do Aftermarket Auto-
motivo é fruto de décadas 
de trabalho do setor. Isso é 
reflexo do amadurecimento. 
Quando iniciei minha colabo-
ração no Sincopeças-SP, em 
1992, havia iniciativas entre 
as entidades para o desenvol-
vimento e representação junto 
à sociedade e ao poder públi-
co. Criação de uma entidade 
que representa todo o after-
market é o resultado. A Aliança 
é um exemplo. Sua constru-
ção foi feita garantindo inte-
resses, inclusive aqueles que 
são exclusivamente do varejo.

Novo Varejo -  A história 
do Sincopeças-SP é marca-
da pela formação de lide-
ranças que permanecem 
contribuindo para a enti-
dade por décadas. O atual 
presidente, Heber Carva-
lho, por exemplo, teve forte 
presença também durante 
sua gestão. Qual é a impor-
tância dessa continuidade 
institucional e da formação 
de novas lideranças?
Francisco De La Tôrre - Antes 
de assumir a presidência, fui 
vice-presidente do meu ante-
cessor, o Luciano Figliolia. 

Em 2008, assumi a presidên-
cia e entendemos que o atual 
presidente, Heber Carvalho, 
seria o sucessor natural. Esse 
processo, já incorporado na 
cultura da entidade, permi-
te segurança na rota das 
ações estratégicas, pois estas 

necessitam de um bom tempo 
para implementá-las.

Novo Varejo -  O Brasil ainda 
convive com percepções 
bastante distintas sobre o 
papel das entidades sindi-
cais e representativas.  

De La Tôrre avalia que transformação tecnológica impõe constantes e maiores desafios
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Como alguém que conhece 
essa realidade por diferentes 
perspectivas, qual o papel que 
essas organizações desem-
penham para empresas, 
empresários e para o próprio 
desenvolvimento do setor?
Francisco De La Tôrre - Numa  

sociedade democrática, é 
necessária a atuação em várias 
esferas de representação para 
que os grupos de interesse 
possam ser ouvidos e atendi-
dos nas suas necessidades. 
O Sincopeças-SP é a entidade 
reconhecida perante o poder 

público e a sociedade para levar 
essas necessidades do varejo 
de autopeças. Embora reconhe-
ça que há necessidade de atua-
lizarmos esse modelo e para 
fazê-lo é preciso um grande 
esforço do Congresso, ainda 
é o Sincopeças-SP que pode 

fazer essa interlocução. Por 
isso, a participação dos empre-
sários do setor nesta entidade 
é fundamental para que ela 
tenha força, tenha voz e que 
os empresários, através dela, 
possam pressionar o Congres-
so a fazer tais mudanças.

ENTREVISTA

12

Atual presidente, Heber Carvalho reafirma compromissos da entidade 

Heber destaca papel da entidade diante de novos 
desafios como marketplaces e fluidez da cadeia de 
consumo
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357 do Novo Varejo Automotivo, Heber 
Carvalho, presidente do Sincopeças-SP, é 
um empresário de destaque no varejo de 
autopeças paulista – e tem como diferencial 
seu amplo conhecimento em contabilidade, 
algo de grande importância num mercado 
que sofre quase diariamente com diversidade 
e alterações nas regras tributárias.
Heber deixou sua mensagem aos varejistas 
leitores neste momento em que sua 
entidade celebra 85 anos de atuação no 
Aftermarket Automotivo: “O Sincopeças-
SP continua atento às mudanças no 

comportamento do mercado automotivo, 
procurando sempre levar conhecimento 
tanto na área técnica e  logística como em 
marketplace. Temos observado que os 
empresários do nosso setor estão envolvidos 
neste processo, buscando informações e 
alternativas para viver a atual mudança 
de comportamento do consumidor. Para 
atendê-los de forma pronta e assertiva, 
a entidade está sempre disponível para 
orientar e prestar informações sobre as 
necessidades de mudança do setor. Temos 
que sair do tradicional para o mundo atual. 
Este é um caminho sem volta”.





Redução da jornada de trabalho é medida crítica para  
o varejo
Segundo assessora jurídica da Fecomercio, setor terá dificuldade para compensar mudança com 
movimentos como ‘automação’ e ‘juniorização’
O último dia 27 de maio pode ter 
marcado o início de um processo 
capaz de alterar de forma signifi-
cativa a organização do trabalho 
em diversos setores da economia 
brasileira. Isso porque, com uma 
votação expressiva de 461 votos 
favoráveis e apenas 19 contrários, a 
Proposta de Emenda à Constituição 
(PEC) 221/2019, que reduz a jorna-
da máxima semanal de trabalho e 
estabelece dois dias de descanso 
remunerado por semana, foi apro-
vada pela Câmara dos Deputados 
e seguiu para análise do Senado 
Federal – até o fechamento desta 
edição ainda não havia sido anun-
ciado o calendário para apreciação 
na casa.
Os setores produtivos têm manifes-
tado descontentamento e preocupa-
ção com a proposta. Em ano eleitoral, 

é muito difícil conter o ímpeto dos 
parlamentares em aprovar qualquer 
proposta com apelo popular. Tanto 
é verdade que muitos deputados 
que haviam se manifestado publica-
mente contra a redução da jornada 
acabaram sucumbindo à ideia.
Além do amplo apoio obtido entre 
os parlamentares, o texto também 
chama atenção pela velocidade com 
que prevê a transição do modelo 
atual. Redigida pelo deputado Leo 
Prates (Republicanos-BA), a propos-
ta estabelece a redução da jornada 
máxima de 44 para 42 horas sema-
nais apenas dois meses após sua 
promulgação. Um ano depois, o 
limite passaria para 40 horas sema-
nais, sem redução salarial.
Outros destaques do texto incluem 
a criação do direito a dois dias de 
repouso semanal remunerado, 

sendo um deles preferencialmen-
te aos domingos, a possibilidade de 
adoção de regimes compensató-
rios por meio de negociação coleti-
va e a previsão de regras transitórias 
para micro e pequenas empresas. 
A proposta também determina a 
manutenção dos salários e pisos 
salariais atualmente praticados.
Todos esses pontos passarão agora 
pelo crivo do Senado Federal, onde 
entidades empresariais, represen-
tantes dos trabalhadores e espe-
cialistas em relações do trabalho 
esperam um debate mais aprofun-
dado sobre os impactos da medida 
para diferentes setores da econo-
mia. A expectativa é que a tramita-
ção avance ao longo dos próximos 
meses, antes que as discussões elei-
torais passem a dominar definitiva-
mente a agenda política em Brasília.
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Embora reconheça a importân-
cia do debate sobre qualidade 
de vida e condições de traba-
lho, a FecomercioSP vê com 
preocupação a forma como a 
PEC foi estruturada e o ritmo 
previsto para sua implemen-
tação. Segundo a assessora 
jurídica da entidade, Karina 
Negreli, a principal crítica não 
está na redução da jornada 
em si, mas na adoção de um 
modelo único para atividades 
econômicas que possuem 
realidades bastante distintas.
De acordo com a especialista, a 
federação defende que mudan-
ças dessa magnitude sejam 
construídas por meio de nego-
ciações setoriais e implementa-
das gradualmente, permitindo 
que empresas e trabalhadores 
encontrem soluções compatí-
veis com as características de 
cada atividade econômica. “A 
Federação não é contrária à 
redução e o ajuste de jornada de 
trabalho. É contrária ao método 
que está sendo levado a esses 
ajustes. O método que deixa 
esses ajustes muito engessados 
e com padrão único para ativi-
dades produtivas múltiplas”, afir-
mou a assessora.
Segundo Karina, a preocupa-
ção é especialmente relevan-
te para pequenas e médias 
empresas, que já operam com 
margens reduzidas e convivem 

com outros desafios regulató-
rios e tributários. A assessora 
afirma que estudos da própria 
FecomercioSP apontam que 
muitos desses negócios traba-
lham com margens próximas 
de 8%, percentual que pode-
ria ser pressionado de forma 
significativa pela mudança  
da jornada.
De acordo com a especialista, 
a estimativa é que a redução 
para 40 horas semanais provo-
que um aumento de aproxima-
damente 10% no custo da hora 
trabalhada. Na avaliação da 
entidade, a combinação entre 
margens reduzidas e eleva-
ção dos custos de mão de obra 
pode criar um desequilíbrio 
especialmente sensível para 
empresas de menor porte. “A 
gente estima que a margem de 
pequenas e médias é em torno 
de 8%. Se uma medida dessa 
natureza de redução para 40 
horas for aprovada sem alte-
rações no texto atual, o que se 
estima é um impacto de 10% no 
aumento do custo da hora de 
trabalho. Então veja, proporcio-
nalmente uma margem de 8% 
com o aumento direto do custo 
de mão de obra de 10% já tem 
um desequilíbrio aí nas contas 
da empresa”, coloca Negreli.
Outro ponto destacado por ela 
é o curto prazo de adaptação 
previsto pelo texto aprovado 

pela Câmara. Conforme lembra 
a especialista, a proposta esta-
belece apenas dois meses para 
a redução da jornada para 42 
horas semanais e um ano para 
a implementação do limite de 
40 horas, prazo que, na visão da 
entidade, pode ser insuficiente 
para reorganizar escalas, rever 
processos internos, contratar 
profissionais e absorver even-
tuais aumentos de custos.

Setores

Ao analisar os possíveis impac-
tos setoriais, Karina afirma que 
os segmentos mais expos-
tos tendem a ser justamente 
aqueles que dependem inten-
samente de mão de obra e de 
profissionais com treinamento 
específico. Entre os exemplos 
citados por pela especialista 
estão materiais de construção 
e o varejo de autopeças. “Então, 
preocupa especialmente esses 
segmentos, que são mais inten-
sivos, que você não pode ou não 
tem muita oportunidade de 
automatizar, de fazer muito uso 
de tecnologia”, analisa Negreli.
Segundo a assessora, a situa-
ção se torna ainda mais deli-
cada em setores marcados 
por compras de necessidade 
imediata. Nesses casos, a even-
tual decisão de reduzir dias de 
funcionamento não significa 

necessariamente que a deman-
da será redistribuída para os 
demais dias da semana, poden-
do resultar em perda efetiva  
de faturamento.
Karina Negreli também destaca 
que os impactos tendem a variar 
não apenas entre segmen-
tos, mas também conforme a 
região, o perfil dos consumido-
res e a dinâmica de cada opera-
ção. Para ela, uma mesma regra 
pode produzir efeitos bastante 
diferentes dependendo do tipo 
de comércio e da realidade local 
em que a empresa está inserida.
O Senado é visto pela Fecomer-
cioSP como uma oportunidade 
para aprofundar esse debate. 
Segundo a especialista, a expec-
tativa é que a casa examine 
pontos considerados sensíveis 
do texto, incluindo o tratamen-
to dispensado às micro e peque-
nas empresas e os mecanismos 
de adaptação previstos para os 
diferentes setores da economia.

Impactos sobre pequenas empresas e setores intensivos em mão 
de obra são preocupantes

Karina Negreli critica adoção de modelo 
único para realidades muito diferentes
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Estudo da FGV IBRE revela que produtividade do trabalho no Brasil cresceu 0,8% ao ano, em 
média, entre 1996 e 2024
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Por fim, a entidade alerta para 
possíveis efeitos indiretos da 
medida caso ela seja implemen-
tada sem ajustes. Entre eles 
estão o aumento da informa-
lidade entre pequenos negó-
cios, a ampliação de modelos 

de terceirização, a pejotização 
e até a substituição gradual 
de profissionais mais expe-
rientes por mão de obra com 
menor custo. “Nós considera-
mos um risco, principalmente 
para aqueles bem pequenos 

mesmo”, acrescenta a assesso-
ra. Ela reitera que a Fecomer-
cioSP não se opõe a ajustes 
na jornada de trabalho, desde 
que eles sejam construídos de 
forma negociada e compatíveis 
com a realidade econômica de 

cada setor e de cada empresa. 
Na visão da entidade, mudan-
ças dessa natureza tendem a 
ser mais sustentáveis quando 
levam em consideração as 
particularidades das diferentes 
atividades econômicas.

Independentemente do lado 
que se escolha no debate, é 
inegável que ele é extremamen-
te complexo e envolve variáveis 
que vão muito além da surrada e 
simplista oposição entre empre-
sários e trabalhadores. Dentre 
elas, está a difícil relação entre 
a necessidade de melhorar as 
condições de trabalho no varejo 
e a capacidade real das empre-
sas de absorver uma mudança 
dessa magnitude sem ganhos 
equivalentes de produtividade.
Do lado dos trabalhadores, 
os sinais de alerta são claros. 
Pesquisa “Trilha da Mente”, 
divulgada pela Alper Seguros, 
mostrou que um terço dos 
trabalhadores do comércio-va-
rejo está com a saúde mental 
em risco, podendo apresentar 
até ideações suicidas. O estudo 
também apontou que apenas 
17% demonstram estar mental-
mente saudáveis.
O quadro é ainda mais relevan-
te porque o varejo aparece em 
situação pior que outros setores 

analisados no levantamento. 
Segundo a pesquisa, na indús-
tria, 54% dos trabalhadores não 
enfrentam nenhum problema 
com sua saúde mental. Entre 
trabalhadores de concessio-
nárias de rodovias, apenas 5% 
precisam de ajuda psicológi-
ca imediata, enquanto tecnolo-
gia e agronegócio registraram 
menos de 10% dos profissionais 
em alto risco.

Cenários

O levantamento associa esse 
cenário a fatores bastante 
presentes na rotina do comér-
cio, como jornadas extensas, 
poucos finais de semana, pres-
são por resultados, salários nem 
sempre compatíveis, instabilida-
de econômica e baixo suporte 
organizacional, especialmente 
no pequeno varejo. O mesmo 
diagnóstico ajuda a explicar por 
que, em um mercado de traba-
lho aquecido, parte dos trabalha-
dores busca migrar para setores 

com jornadas mais previsíveis e 
ambientes menos propensos ao 
adoecimento mental.
Esse recorte reforça um ponto 
importante: a discussão sobre a 
escala 6x1 não pode ser reduzi-
da apenas a uma conta de custo. 
Ela também envolve a sustenta-
bilidade da força de trabalho do 
varejo, a capacidade de retenção 
de profissionais e o impacto das 
jornadas sobre a saúde mental 
de quem atua na linha de frente 
das lojas.
Ao mesmo tempo, os números 
de produtividade ajudam a expli-
car por que a preocupação das 
empresas não pode ser ignora-
da. Estudo do Observatório da 
Produtividade Regis Bonelli, da 
FGV IBRE, mostra que a produ-
tividade do trabalho no Brasil 
cresceu apenas 0,8% ao ano, em 

média, entre 1996 e 2024. Em 
uma janela ainda mais longa, de 
45 anos, o crescimento médio 
foi de apenas 0,6% ao ano.
Mesmo no período recente de 
retomada econômica, o desem-
penho foi limitado. Entre 2020 e 
2024, apesar do avanço da ativi-
dade, a produtividade agrega-
da do trabalho cresceu apenas 
0,3% ao ano. Segundo o estudo, 
nesse intervalo, a contribuição 
da produtividade para o cres-
cimento da economia foi de 
apenas 16%, a menor entre 
todos os períodos analisados.
A composição desse crescimen-
to também chama atenção. 
Desde 1996, a agropecuária 
foi responsável por 61% do 
crescimento da produtividade 
agregada brasileira, apesar de 
sua participação relativamente 

Trabalhadores precisam de 
descanso, mas avanço lento 
na produtividade é obstáculo
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menor no total de valor adicio-
nado e de horas trabalhadas. Já 
a indústria de transformação, 
tradicionalmente associada a 
ganhos de escala e tecnologia, 
registrou queda média de 0,9% 
ao ano em sua produtividade no 
período analisado.

Serviços

Para o varejo, o dado mais sensí-
vel está no desempenho dos 
serviços. O estudo da FGV IBRE 

aponta que apenas nos perío-
dos em que houve aceleração 
da produtividade do setor de 
serviços foi possível a produtivi-
dade agregada do país crescer 
acima de 1% ao ano. O problema 
é que esse é justamente o setor 
com maior peso na economia, 
concentrando cerca de 72% das 
horas trabalhadas e aproximada-
mente 67% do valor adicionado  
da economia.
Outros levantamentos interna-
cionais reforçam essa distância. 

Dados citados pela Fecomer-
cioSP, com base na Organiza-
ção Internacional do Trabalho, 
indicam que cada hora traba-
lhada gera US$ 93 na Norue-
ga, contra US$ 17 no Brasil. Já 
números da Conference Board 
apontam que a produtividade 
brasileira em 2024 foi de US$ 
21,4 por hora trabalhada, colo-
cando o país na 78ª posição 
mundial, enquanto os Estados 
Unidos registraram US$ 94,8 
por hora.

Colocados juntos em uma foto-
grafia ampla, os números dese-
nham um quadro de tensão. De 
um lado, trabalhadores do varejo 
aparecem com índices relevantes 
de sofrimento psicológico e sinais 
claros de desgaste. De outro, o 
Brasil convive com um desem-
penho historicamente baixo de 
produtividade, especialmente 
em setores intensivos em mão 
de obra e com baixa capacidade 
de automação, como boa parte  
do comércio.

Lojistas de autopeças mostram preocupação com aumento de custos e necessidade de reorganizar operações
Na conversa com a nossa reportagem, a 
assessora jurídica da FecomercioSP, Karina 
Negreli, demonstrou preocupação com os 
impactos que a PEC da redução da jornada de 
trabalho pode gerar sobre setores intensivos 
em mão de obra. Isso porque, segundo 
ela, segmentos marcados por vendas de 
necessidade imediata, como materiais de 
construção e autopeças, podem enfrentar 
dificuldades adicionais para absorver os 
custos decorrentes da redução da jornada sem 
comprometer faturamento, atendimento ou 
competitividade.
Além disso, a especialista chamou atenção para 
um outro aspecto que afeta diretamente parte 
do Aftermarket Automotivo: a necessidade 
de profissionais com conhecimento técnico 
específico para desempenhar funções 
ligadas ao atendimento, à identificação de 
aplicações e ao suporte ao cliente. Na avaliação 
da entidade, essa característica reduz a 
capacidade de automatização de determinadas 
atividades e torna mais complexa a 
substituição de mão de obra qualificada por 
profissionais menos experientes.
As preocupações levantadas pela FecomercioSP 
encontram eco entre empresários e gestores 

do próprio setor. Ouvidos pela reportagem, 
representantes de diferentes varejistas de 
autopeças demonstraram preocupação com 
os possíveis impactos da proposta, embora em 
intensidades e perspectivas distintas.
Na Jocar, rede que opera seis dias por semana, 
o diretor Moisés Sirvente afirma que ainda 
é cedo para discutir medidas concretas 
de adaptação. Segundo ele, a direção da 
empresa aguarda a conclusão da tramitação 
legislativa antes de avaliar possíveis mudanças 
operacionais. Apesar disso, o empresário 
reconhece que a proposta pode gerar aumento 
de custos para os negócios. "Não é novidade 
mudar uma lei que aumenta os custos para as 
empresas. Se for aprovado, teremos que dar 
um jeito e nos adequar", lamentou Sirvente.
A preocupação com os reflexos econômicos 
da medida aparece de forma ainda mais 
explícita na avaliação de Flavio Ramos, diretor 
da Somar+. Embora sua operação já funcione 
de segunda a sexta-feira, ele acredita que a 
redução da jornada terá impacto direto sobre 
os custos das empresas e poderá produzir 
efeitos em cadeia sobre preços, vendas e 
remuneração variável das equipes. Como 
resposta, a empresa pretende buscar ganhos 

de produtividade e promover ajustes internos 
para compensar a redução da carga horária. 
"Aumento dos custos com certeza, repasse 
destes custos nos preços, aumento da inflação, 
maior dificuldade para venda. Redução da 
comissão dos vendedores, encarregados e 
gerentes, desmotivação. Todos perdem", 
resumiu Ramos.
Já na Matrocar, que também mantém 
atendimento de segunda a sábado, 
a preocupação está concentrada 
principalmente na dimensão operacional da 
mudança. Segundo o gerente-geral Felipe 
Lima, a empresa já estuda a criação de 
escalas de folga ao longo da semana para 
preservar o funcionamento aos sábados, dia 
considerado importante para o atendimento 
de clientes e oficinas.
Ainda assim, ele avalia que apenas a 
reorganização das equipes pode não ser 
suficiente para absorver todos os impactos da 
proposta. "O principal impacto que estamos 
vislumbrando é a provável necessidade de 
novas contratações, na medida em que mesmo 
com a criação de escalas, alguns setores da 
empresa terão dificuldade de performar com 
equipe reduzida”, finalizou Felipe Lima.
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Tudo junto e misturado: sua loja no olho do furacão
Da inteligência artificial às fábricas chinesas no Norte da África, uma série de movimentos concretos já começa 
a reescrever as regras da reposição automotiva em todo o planeta

INOVAÇÃO

A transformação disruptiva 
do aftermarket global muitas 
vezes é associada a cená-
rios futuros. Veículos conec-
tados, inteligência artificial, 
eletrificação e novas cadeias 
de suprimentos aparecem 
frequentemente em apresen-
tações estratégicas e debates 
corporativos. No entanto, se 
tratar essas mudanças como 
algo distante, o setor corre 
o risco de ignorar um deta-
lhe importante: elas já estão 
acontecendo. Nunca viven-
ciamos o futuro tão presen-
te em nosso dia a dia. 
Os leitores do Novo Varejo – e, 
mais recentemente, também 
do Aftermarket Automotivo, 
nova plataforma de conteú-
do da Nhm – vêm acom-
panhando com riqueza de 
detalhes uma sequência de 
fatos concretos que revelou 
que a disputa pelo controle 
da próxima geração da repo-
sição automotiva deixou o 
campo das projeções que 
durante tanto tempo habita-
ram seminários e palestras 
para entrar definitivamente 
na realidade operacional do 
mercado em todos os seus 
elos de negócios.
O exemplo mais emblemá-
tico talvez esteja a milhares 
de quilômetros do Brasil, no 

norte do Marrocos. Enquanto 
a União Europeia endurece 
sua política comercial contra 
a China, um gigantesco polo 
industrial cresce nos arredo-
res de Tânger. A Mohammed 
VI Tanger Tech City tornou-se 
um dos principais destinos 
dos investimentos chineses 
ligados à cadeia automotiva. 
Fabricantes de freios, pneus, 
componentes para bate-
rias e sistemas eletrônicos 
estão instalando operações 
no país para abastecer o  
mercado europeu.
Entre os projetos já anun-
ciados estão a nova fábrica 
da APG, fabricante de siste-
mas de frenagem, a unidade 
da Sentury Tire e os investi-
mentos da BTR New Mate-
rial Group, líder mundial 
em materiais para baterias. 
A Gotion High-Tech, forne-
cedora global que possui 
participação acionária da 
Volkswagen, também cons-
trói uma gigafábrica de bate-
rias avaliada em US$ 1,3 
bilhão. Segundo estimativas 
da Rhodium Group, os inves-
timentos chineses anuncia-
dos no Marrocos desde a 
pandemia já ultrapassam 
US$ 6 bilhões.
Para a União Europeia, o 
movimento representa uma 

ameaça potencial à indús-
tria automotiva do bloco. 
Para o aftermarket, signifi-
ca algo igualmente relevan-
te: uma nova geografia de 
fornecimento está sendo 
construída. A questão não é 
mais de importar da China: 
trata-se de importar de uma 
cadeia produtiva chinesa 
globalizada.

Algoritmos

Outro campo de batalha já 
começou a se formar dentro 
das próprias operações do 
aftermarket. Nos Estados 
Unidos e na Europa, fabrican-
tes e distribuidores passaram 
a utilizar inteligência artificial 
para prever demanda, otimi-
zar estoques e automatizar 
processos de catalogação.

Embora o movimento 
ainda esteja em estágio 
inicial no Brasil, é fato que 
ganha escala a cada dia e a 
adoção da IA vem ocorren-
do em espantosa velocida-
de. Empresas de inteligência 
de mercado e plataformas 
de gestão já trabalham com 
processamento de grandes 
volumes de dados oriundos 
de distribuidores, varejis-
tas e oficinas para identi-
ficar padrões de consumo 
e antecipar movimentos  
de compra.
O que antes dependia da 
experiência acumulada do 
comprador passa gradual-
mente a ser suportado por 
modelos analíticos. A mudan-
ça é significativa porque 
atinge o principal ativo 
do varejo de autopeças: a 
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A tempestade perfeita: transformações vêm de todos os lados e exigem adequações 
complexas
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decisão de estoque num 
mercado pressionado pela 
crescente variedade de 
marcas e modelos na frota 
circulante – realidade agra-
vada pela eletrificação e o 
desembarque de novas e até 
então desconhecidas monta-
doras chinesas.

Monitoramento

Talvez a transformação 
menos visível esteja relacio-
nada aos dados. O setor se 
acostumou a recorrer a tradi-
cionais indicadores de frota 
e produção, mas poucos 
instrumentos capazes de 
acompanhar o comporta-
mento cotidiano da reposi-
ção estavam disponíveis.
A pandemia mudou esse 
cenário a partir de uma ines-
perada aceleração digital. Foi 
nesse período que nasceram 
as pesquisas MAPA, ONDA 
e VIES, desenvolvidas pelo 
After.Lab, núcleo de inteli-
gência de negócios da Novo-
meio Hub de Mídia para o 
mercado de reposição. Publi-
cados semanalmente pelo 
Novo Varejo Automotivo e 
pelo Aftermarket Automoti-
vo, os levantamentos passa-
ram a monitorar vendas, 
compras, abastecimento e 
comportamento de preços 

em tempo quase real. 
São duas as inovações aí 
representadas: índices atua-
lizados e, muito importante, 
frequência da informação. 
Enquanto grande parte 
dos indicadores tradicio-
nais oferece uma fotografia 
mensal ou anual, as pesqui-
sas do After.Lab permitem 
observar oscilações sema-
nais, antecipando movimen-
tos que muitas vezes só 
apareceriam nos resultados 
financeiros semanas depois.
O sucesso da iniciativa esti-
mulou o avanço de outras 
plataformas de inteligência 
baseadas em dados de ERP, 
sell-out e comportamento de 
oficinas, ampliando a capaci-
dade de leitura do mercado.

Eletrificação

Outro fato relevante dos últi-
mos meses foi a continuidade 
do crescimento dos veícu-
los eletrificados no Brasil. 
Embora ainda representem 
uma parcela pequena da 
frota circulante, os volumes 
de comercialização vêm cres-
cendo de forma consistente. 
E com novidades: num mês 
de novos números exuberan-
tes de vendas de eletrificados 
leves no Brasil – 45 mil em 
maio –, grande parcela desse 

total (39%) já é composta 
por veículos fabricados ou 
montados no Brasil. A parti-
cipação dos eletrificados 
importados no total mensal 
de emplacamentos caiu de 
94% em maio de 2025 para 
61% em maio de 2026. Já a 
participação dos veículos 
fabricados ou montados no 
Brasil saltou de 6% para 39% 
em um ano, com pico de 42% 
em fevereiro.
Aí está um típico caso de 
associar disrupção apenas 
ao futuro. Muito antes do 
esperado pelas previsões de 
mercado, a expansão da frota 
de eletrificados já provoca 

movimentos concretos em 
segmentos da reposição. 
Fabricantes ampliam portfó-
lios, distribuidores e varejos 
se veem desafiados a estru-
turar estoques específicos e 
oficinas investem em treina-
mento para atender sistemas 
de alta tensão.
A mudança pode parecer 
discreta para os mais pacien-
tes, mas carrega um impacto 
estratégico. Se, historicamen-
te, o aftermarket sempre teve 
tempo para reagir às trans-
formações da frota, a veloci-
dade atual sugere que essa 
janela de adaptação pode 
estar diminuindo.

Velocidade de reação será fundamental  
no varejo 
Há uma característica comum entre todos esses movimentos: nenhum 
deles nasceu dentro da loja de autopeças. A inteligência artificial veio 
da tecnologia. A eletrificação veio das montadoras. A reorganização 
industrial veio da geopolítica. Os novos sistemas de inteligência vieram 
da análise de dados. Mas, no fim das contas, todos devem convergir 
para o mesmo lugar: o balcão.
É ali que os efeitos dessas transformações serão percebidos na forma 
de novos produtos, novos concorrentes, novas exigências operacionais 
e novas oportunidades de negócio. Por isso, talvez a principal mudança 
em curso no aftermarket não seja tecnológica nem industrial. Existe, 
de fato, um desafio cultural. O segmento sempre foi tido como 
conservador e extremamente cauteloso quando confrontado com 
tendências que exigem quebra de paradigmas.
Só que agora, diante do exposto, os gestores de lojas cada vez mais 
serão convidados a olhar para além da próxima venda e começar a 
interpretar sinais de longo prazo. É fundamental entender para onde vai 
o mercado – e ele segue firme rumo, muitas vezes, ao desconhecido.
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Varejistas da América Latina 
podem gerar até US$39 
milhões em receita incre-
mental para cada US$1 bilhão 
em vendas ao evoluírem do 
nível básico para o nível mais 
avançado em maturidade de 
comércio unificado. O dado 
é do Benchmark de Comér-
cio Unificado (UCB) para a 
América Latina 2026, estudo 
conduzido pela Manhattan 
Associates em parceria com 
a Incisiv.
O conceito de comércio unifi-
cado parte da integração 
completa entre canais de 
venda, operações e atendi-
mento. Na prática, isso signi-
fica que estoque, pedidos, 
dados de clientes e interações 
deixam de operar de forma 
isolada e passam a funcionar 
de maneira conectada, em 
tempo real, entre o ambiente 
físico e digital.
Essa integração permite, por 
exemplo, que um produto 
visto online esteja disponível 
na loja, que pedidos sejam 
roteados de forma mais 
eficiente e que o atendimen-
to tenha o contexto completo 
da jornada do cliente, fatores 
esses que influenciam direta-
mente a decisão de compra.

“Os dados mostram que 
comércio unificado não é mais 
sobre adoção de tecnologia, 
mas sobre impacto direto no 
resultado financeiro. Existe 
uma correlação clara entre 
maturidade e crescimento 
sustentável”, afirma Stefan 
Furtado, gerente regional da 
Manhattan Associates.
Segundo o estudo, o impacto 
financeiro está diretamente 
ligado a três frentes princi-
pais: aumento de conversão, 
ganhos de eficiência opera-
cional e melhoria na gestão 
de margem. “Com maior visi-
bilidade e integração de esto-
que, os varejistas reduzem 
rupturas e perdas de venda. 
A orquestração de pedidos 
melhora prazos e disponibi-
lidade, aumentando a taxa 
de conversão. Já a integra-
ção entre canais reduz retra-
balho, custos logísticos e 
ineficiências operacionais. O 
varejista passa a tomar deci-
sões melhores em tempo 
real. Isso reduz desperdícios, 
melhora a disponibilidade de 
produtos e aumenta a capa-
cidade de capturar deman-
da”, explica Stefan.
O estudo avaliou mais de 300 
capacidades de comércio 

unificado em 60 varejistas 
especializados da América 
Latina, com foco em Brasil, 
Chile, Colômbia e México. 
Apenas 11% das empresas 
atingem o nível de líderes em 
comércio unificado, segundo 
a classificação do Benchmark. 
No relatório, são considera-
dos líderes os varejistas que 
conseguem integrar canais, 
operações e atendimento de 
forma consistente e escalá-
vel, com capacidade de execu-
tar processos e decisões em 
tempo real ao longo de toda 
a jornada do cliente.
Apesar disso, a maturidade 
média da região avançou de 
31% para 48% entre 2024 e 

2026, indicando uma evolução 
relevante, ainda que desigual. 
Empresas nesse nível mais 
avançado não apenas operam 
de forma mais eficiente, mas 
também apresentam desem-
penho superior. Segundo o 
estudo, varejistas líderes cres-
cem quase 2,5 vezes mais 
rápido do que aqueles em 
estágio inicial. Além disso, 
tendem a apresentar maior 
resiliência, menor volatilida-
de de receita e melhor prote-
ção de margem.

Transformação

O estudo também mostra 
que o nível de exigência do 

Varejo na América Latina pode gerar até US$39 mi a cada 
US$ 1 bi em vendas com comércio unificado
Integração entre canais, dados e operações melhora conversão, eficiência e crescimento no varejo, 
aponta estudo

Multicanalidade é estratégia obrigatória para expansão do varejo
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VAREJO

Acesse o site e saiba mais 
sobre este lançamento: 
authomix.com.br

Acesse o site e confira
authomix.com.br

Chegou a nova linha de 
Bandejas de Suspensão 
Authomix, para veículos leves. 
Desenvolvidos com engenharia 
avançada, rigorosos processos 
de homologação e foco total 
em segurança, estabilidade 
e durabilidade, os produtos 
ampliam o portfólio e a 
cobertura da Authomix 
em toda a frota nacional.

ANOS
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consumidor evoluiu rapida-
mente. Entre 2024 e 2026, 
37% das capacidades que 
antes diferenciavam os varejis-
tas mais avançados passaram 
a ser consideradas básicas.
Funcionalidades como reti-
rada em loja, pagamentos 
digitais instantâneos e aten-
dimento por mensagens 
deixaram de ser vantagem 
competitiva e passaram a ser 

pré-requisito. Nesse cenário, 
a diferenciação deixa de estar 
na adoção de capacidades 
isoladas e passa a depender 
da forma como elas são inte-
gradas e executadas.
Para além da adoção tecno-
lógica, o UCB reforça que a 
progressão em maturida-
de é o que sustenta ganhos 
financeiros ao longo do 
tempo. “Existe uma diferença 

importante entre ter tecnolo-
gia e operar com maturidade. 
Muitos varejistas já possuem 
ferramentas semelhantes, 
mas poucos conseguem inte-
grá-las de forma consisten-
te para gerar impacto real no 
negócio”, afirma Stefan.
Isso envolve integrar dados 
de comportamento, opera-
ções e atendimento, além 
de evoluir continuamente 

capacidades ligadas à perso-
nalização, fulfillment e expe-
riência do cliente.
“O principal aprendizado do 
estudo é que o comércio unifi-
cado precisa ser tratado como 
estratégia de crescimento. 
Não é um projeto isolado, mas 
um modelo operacional que 
impacta diretamente receita, 
margem e competitividade”, 
conclui o executivo.

O primeiro trimestre de 
2026 registrou crescimen-
to no varejo brasileiro. De 
acordo com o Mastercard 
SpendingPulse, que mede 
as vendas do varejo em loja 
física e online representando 
todos os tipos de pagamen-
to, o setor registrou cres-
cimento médio de 1,2% no 
1º trimestre deste ano em 
relação ao mesmo período 
de 2025.
Ao todo, 10 setores da econo-
mia foram analisados, sete 
deles com desempenho acima 
da média nacional. “O resul-
tado do 1º trimestre reforça 

a resiliência do consumidor 
brasileiro, com destaque para 
o setor de Restaurantes, que 
apresentou forte dinamis-
mo. A região Centro-Oeste 
segue como destaque posi-
tivo, enquanto observamos 
oportunidades de crescimen-
to em setores como móveis e 
decoração, por exemplo.” diz 
Gustavo Arruda, Economista-
-Chefe para a América Latina 
do Mastercard Economics 
Institute (MEI).
No desempenho por seto-
res, alguns passaram de 6% 
e até atingiram o patamar 
de dois dígitos. Os principais 

destaques positivos foram 
Restaurantes (10,1%), Farmá-
cias (9,6%), Hospedagem 
(6,5%). Em contrapartida, 
outros apresentaram desem-
penho mais contido, como 
Supermercados (-1,5%) e 
Móveis e decoração (-4,4%), 
por exemplo.
No recorte regional, 11 
das 27 unidades federati-
vas superaram o crescimen-
to médio do país, indicando 
um ritmo de consumo hete-
rogêneo entre as diferentes 
regiões.
Todas as regiões tiveram 
resultados positivos. O 

Centro-Oeste liderou o cres-
cimento com 2,5%, enquanto 
o Sudeste registrou o menor 
avanço (0,1%). Os dois esta-
dos com melhor desem-
penho foram Pernambuco 
(5,4%) e Paraná (4,1%), com 
o Distrito Federal em segui-
da, avançando 4%.
O Mastercard Spendin-
gPulse mede as vendas no 
varejo nacional com base 
em insights agregados e 
anonimizados da Master-
card, representando todos 
os tipos de pagamento em 
mercados selecionados ao 
redor do mundo.

Varejo brasileiro cresce 1,2% nos primeiros três meses de 2026, 
aponta Mastercard SpendingPulse

VAREJO
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AFTER.LAB

Semana de 01 a 05 de junho
MAPA - Movimento das Atividades em Peças e Acessórios

Realização: Apoio:

A média nacional das vendas 
no varejo de autopeças voltou 
a cair no intervalo em análise, 
alternando períodos de altos 
e baixos nas últimas cinco 
semanas. Conforme mostra 
a pesquisa MAPA - Movimen-
to das Atividades em Peças e 
Acessórios, o índice entre 01 
e 05 de junho foi de -2,8%. O 
estudo é realizado semanal-
mente pelo After.Lab, núcleo 
de inteligência de negócios da 
Nhm Novomeio Hub de Mídia.

Nas cinco regiões do país, o 
desempenho de vendas foi o 
seguinte: -2% no Norte; -1,4% 
no Nordeste; -0,5% no Centro-
-Oeste; -4,48% no Sudeste; e 
-1,17% no Sul.
As vendas ficaram estáveis 
para 59% dos entrevistados, 
com variação positiva para 
15% e negativa em 26% dos 
varejos entrevistados.
Ao contrário das vendas, o 
comportamento das compras 
por parte do varejo para repor 

estoques vem mantendo uma 
trajetória linear, com sequên-
cia de quedas. Porém, agora 
com recuo um pouco mais 
acentuado: -3,27%. Os resul-
tados demonstram que os 
varejos têm usado estoques 
próprios para atender as 
demandas no balcão.
Os índices regionais de 
compras apurados pelo 
After.Lab apontaram varia-
ção zero no Norte; -4% no 
Nordeste; variação zero no 

Centro-Oeste; -5,38% no 
Sudeste; e 0,17% no Sul.
Para 48% dos entrevista-
dos não houve variação no 
volume de compras realiza-
das na semana, enquanto 
17% compraram mais e 35% 
reduziram a reposição dos 
estoques. 
Acompanhe os resultados 
semanais atualizados da 
pesquisa MAPA no site novo-
varejoautomotivo.com.br e em 
nossas mídias sociais.
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After.Lab – inteligência de negócios da Novomeio Hub de Mídia
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Realização: Apoio:

AFTER.LAB

Semana de 01 a 05 de junho
ONDA - Oscilações nos Níveis de Abastecimento e Preços

A pesquisa ONDA traz semanal-
mente nas plataformas digitais 
do Novo Varejo Automotivo as 
Oscilações nos Níveis de Abas-
tecimento e Preços no varejo 
de autopeças em todo o Brasil, 
estudo do After.Lab, núcleo de 
inteligência de negócios do 
Aftermarket Automotivo.
Na semana em análise, a média 
nacional de abastecimento deu 
continuidade ao histórico de 
quedas, fechando com índice 
de -4,74%.

Os gráficos comparativos 
de abastecimento nas cinco 
regiões do país mostraram: 
-5% no Norte; -4,09% no 
Nordeste; -1,82% no Centro-
-Oeste; -6,18% no Sudeste; e 
-3,08% no Sul.
Ainda em razão do conflito 
envolvendo Irã, Estados Unidos 
e Israel, os óleos lubrificantes 
lideraram o desabastecimen-
to com 11,8% das citações. 
Na sequência vieram siste-
mas de freio, com 8,8%, e de 

suspensão, com 5,9%.
A variação dos preços para 
o varejo teve alta de 4,76% 
na média nacional. O índice 
é mero indicador de tendên-
cia, já que a metodologia não 
prevê a medição científica da 
inflação no segmento.
A percepção regional da varia-
ção nos preços foi a seguin-
te: 6,67% no Norte; 1,45% no 
Nordeste; 0,89% no Centro-
-Oeste; 6,56% no Sudeste; e 
4,55% no Sul.

Aqui o óleo lubrificante liderou 
com folga a alta dos preços na 
semana, conforme apontaram 
56,8% dos varejistas entrevis-
tados, seguido sistema de 
freio e sistema elétrico, com 
4,5% das citações.
A estabilidade no abasteci-
mento se manteve para 62% 
dos entrevistados ante 48% 
da semana anterior. Em rela-
ção aos preços, a curva recuou 
de 63% para 59% dos varejos 
ouvidos pelo After.Lab.
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A HiTech Automotive amplia seu 
portfólio de soluções para repa-
ração automotiva com o lança-
mento do High Detech HT-5020, 
detector de vazamentos exter-
nos para sistemas de arrefeci-
mento de motores. O produto 
foi desenvolvido para tornar 
o diagnóstico de vazamentos 
mais rápido, preciso e seguro 
nas oficinas. Com fórmula à 
base de pigmentos fluorescen-
tes compatíveis com o sistema 
de arrefecimento, o High Detech 
reage à luz ultravioleta e permite 
identificar exatamente o ponto 
de vazamento sem a necessida-
de de desmontagem do siste-
ma. A aplicação é simples: basta 
adicionar o conteúdo ao sistema 
de arrefecimento, ligar o motor 

até o acionamento da ventoi-
nha e utilizar a lanterna UV em 
ambiente com pouca ilumina-
ção para localizar o vazamen-
to. O produto foi pensado para 
atender uma demanda crescen-
te das oficinas por processos 
mais eficientes de diagnóstico. 
O produto é comercializado em 
caixa display com duas unida-
des de 200 ml acompanhadas 
de lanterna UV.

Nova tecnologia HiTech detecta 
vazamentos no arrefecimento

A Marelli Cofap Aftermarket 
incrementa sua gama de produ-
tos High Performance com o 
lançamento da família de cabos 
de vela. Os novos produtos 
atendem modelos das monta-
doras Audi, Chevrolet, Fiat, Ford 
e Volkswagen. Desenvolvida 
para entusiastas e especialis-
tas em preparação automoti-
va, a linha High Performance 
- composta por diversas famí-
lias de autopeças - é destinada 
a veículos turbinados, remapea-
dos e modelos premium que 

demandam máxima eficiên-
cia e desempenho superior do 
sistema de ignição. Os novos 
cabos de vela High Performan-
ce Magneti Marelli promovem 
maior ganho de potência ao 
oferecer menor resistência à 
corrente elétrica, de modo que 
a energia chega às velas com 
menor perda, favorecendo uma 
queima mais eficiente da mistu-
ra ar-combustível na câmara de 
combustão, tanto em motores 
aspirados quanto turboalimen-
tados. Projetados para suportar 

correntes elétricas mais eleva-
das e operar em condições 
severas, os cabos de vela High 
Performance Magneti Marelli 
são desenvolvidos para resistir 
às altas temperaturas geradas 
por motores de alto desempe-
nho, garantindo maior confiabi-
lidade, durabilidade e eficiência. 
Os produtos foram desenvolvi-
dos para atender um público 
altamente exigente, reunindo 
tecnologia e o know how de 
uma marca com mais de 100 
anos de tradição na indústria 

automotiva. A Magneti Marelli 
mantém, ao longo de sua histó-
ria, parceria com algumas das 
mais importantes equipes do 
automobilismo mundial, refor-
çando sua conexão com inova-
ção e alto desempenho.

Magneti Marelli lança cabos de vela High Performance

LANÇAMENTOS

A ZF Aftermarket anuncia a 
ampliação do seu portfólio de 
direção com o lançamento de 
novas caixas de direção elétrica 
da marca TRW para veículos de 
linha leve no mercado de repo-
sição. Os componentes chegam 
para expandir a cobertura da 
marca em aplicações estraté-
gicas, atendendo modelos de 
grande volume e relevância no 
cenário automotivo brasileiro, 

como Jeep Commander, Chevro-
let Onix Plus, Tracker e Spin. Com 
a novidade, a empresa reforça 
sua atuação no aftermarket ao 
oferecer soluções que combi-
nam desempenho, segurança 
e confiabilidade, alinhadas aos 
padrões de qualidade do equi-
pamento original. Para mais 
informações, o atendimento da 
ZF Aftermarket está disponível 
pelo 0800 011 1100.

ZF amplia cobertura na reposição 
com novas caixas de direção TRW 

Produtos foram desenvolvidos para entusiastas 
e especialistas em preparação automotiva
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Linha contempla aplicações para Jeep Commander, Chevrolet Onix Plus, Tracker e Spin
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@orbid.autopecas Orbid Autopeças www.orbid.com.br Orbid Autopeças

Florianopólis – SC (48) 3198-8200

Joinville – SC (47) 3489-9700

Passo Fundo – RS (54) 3210-4100

Cascavel – PR (45) 3096-1700

Chapecó – SC (49) 3361-6400

Curitiba – PR (41) 3301-3301

Pelotas – RS (53) 2123-5100

Porto Alegre – RS (51) 2131-5100

Santa Maria – RS (55) 3301-3400

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

CONTATE SUA FILIAL OU ACESSE: compreonline.orbid.com.br
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A WEGA anuncia oficialmen-
te a chegada de Mario Bres-
cancini como novo Head de 
Vendas Brasil. O movimen-
to estratégico ocorre em um 
momento de forte expansão 
global e consolidação do port-
fólio da companhia, que recen-
temente apresentou robustos 
investimentos em inovação, 
aquisições e lançamentos de 
produtos.
Com mais de 30 anos de sólida 

trajetória no aftermarket de 
autopeças brasileiro, Bres-
cancini assume o cargo com 
a missão de somar forças e 
ampliar o apoio à rede de distri-
buidores da marca em todo o 
território nacional. Reconhe-
cido por sua visão estratégi-
ca e expertise em gestão de 
vendas e relacionamento com 
o mercado, o executivo chega 
para sustentar o crescimento 
acelerado da fabricante.

A chegada do novo Head de 
Vendas reflete o período de 
atuações importantes para a 
WEGA. A companhia recente-
mente anunciou a aquisição 
da Autoimpact, fortalecen-
do sua presença no segmen-
to de palhetas automotivas 
no Brasil. No cenário interna-
cional, a WEGA expandiu suas 
fronteiras com a abertura de 
novas operações estruturadas 
no México, Panamá e China.

WEGA anuncia Mario Brescancini como novo Head de Vendas Brasil

MERCADO

Com o objetivo de elevar o 
padrão de atendimento no 
varejo automotivo, a Nakata 
reforça a disponibilidade do 
curso online gratuito “Consul-
tor de Vendas Nakata”. Desen-
volvido para balconistas e 
profissionais de vendas de 
autopeças, o treinamento 
foi estruturado para que o 
vendedor vá além da simples 

indicação de produtos e passe 
a oferecer uma consultoria 
técnica completa, fortalecen-
do a relação com o cliente e 
contribuindo para a fidelização.
“O conteúdo do curso une 
o domínio técnico dos siste-
mas de suspensão e dire-
ção às melhores estratégias 
de vendas. Nosso objetivo é 
preparar o profissional para 

compreender melhor as neces-
sidades do cliente e orientá-
-lo com segurança, criando 
confiança e gerando valor em 
cada atendimento, do primeiro 
contato ao pós-venda”, afirma 
Sabrina Carbone, gerente de 
marketing global da Nakata.
A trilha de aprendizado é 
dividida em dois módulos 
complementares:
Módulo 1 – Sistemas de 
suspensão e direção
Aborda características, diag-
nóstico, manutenção e 
períodos de verificação de 
componentes como pivô, 
terminais de direção, barra 
axial, caixa de direção, biele-
ta, mola helicoidal, amorte-
cedor, kit do amortecedor, 
bandeja e buchas. O objeti-
vo é ampliar o conhecimento 

técnico e apoiar a recomenda-
ção correta de peças, incluin-
do a venda complementar de 
produtos correlatos.
Módulo 2 – Vendas e compor-
tamento do consumidor
Apresenta estratégias para 
interpretar situações do dia 
a dia, lidar com diferentes 
perfis de clientes, colocá-los 
em primeiro lugar e utilizar o 
conhecimento como diferen-
cial competitivo, do atendimen-
to inicial ao pós-venda.
O curso é 100% online e 
composto por nove videoau-
las, além de questionários em 
formato de quiz para reforçar 
o aprendizado. Ao concluir as 
aulas e ser aprovado nas avalia-
ções, o participante recebe 
automaticamente o certifica-
do de conclusão.

Nakata oferece curso online gratuito para transformar balconistas 
em consultores de vendas

Executivo tem mais de 30 anos de 
experiência no aftermarket
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Curso EAD tem carga horária de aproximadamente 4 horas e foco em vendas técnicas e consultivas
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A AutoZone Brasil está com 
novas oportunidades de 
emprego abertas em diferentes 
cidades do país. Atualmente, a 
companhia oferece mais de 10 
vagas para cargos operacionais, 
comerciais e de liderança nos 
estados de São Paulo e Paraná. 
As oportunidades são para 
contratação efetiva em regime 
CLT e reforçam o plano de 
expansão da companhia no 
Brasil, que atualmente conta 
com mais de 155 lojas em 
operação, além de um Centro 
de Distribuição em Paulínia (SP) 
e escritório central na capital 
paulista. 

Entre as vagas disponíveis 
estão posições para represen-
tante de vendas, supervisor 
de loja, vendedor de autope-
ças, coordenador comercial 
de autopeças, especialista 
de peças e motorista hub. As 
oportunidades estão distri-
buídas entre cidades como 
Indaiatuba, Atibaia, Bragan-
ça Paulista, Barretos, Sumaré, 
Paulínia, Cajamar e Curitiba. 
Além da contratação efeti-
va, a AutoZone oferece um 
pacote de benefícios que 
inclui vale-transporte, vale-
-refeição, assistência médica 
e odontológica, seguro de 

vida, Total Pass e descontos 
em produtos comercializa-
dos pela rede. Os interessa-
dos podem consultar todas 
as vagas abertas e realizar a 

candidatura diretamente pela 
plataforma oficial de recruta-
mento da empresa: https://
www.autozone.com.br/lp/
trabalheconosco.

AutoZone Brasil abre novas vagas de emprego em diferentes 
regiões do país

A GWM celebra três anos de 
atuação no Brasil com uma 
rede de 130 concessionárias 
e 83 centros técnicos, além de 
investir de forma consistente 

em tecnologia, capacitação 
profissional e logística para 
garantir eficiência, previsibili-
dade e transparência em toda 
a jornada de atendimento.
Um dos principais destaques 
do seu pós-venda é uma políti-
ca inédita no mercado brasilei-
ro: a GWM é a única montadora 
do Brasil que adota preço único 
de peças em toda a rede, com 
controle rigoroso para garan-
tir o valor de tabela. Além 
disso, até a 10ª revisão o preço 
também é tabelado, indepen-
dentemente da concessionária.
“A construção do nosso 
pós-venda foi pensada desde 

o início para gerar confiança. 
Não se trata apenas de resol-
ver problemas, mas de oferecer 
previsibilidade, transparência e 
um atendimento que realmente 
funcione para o cliente brasilei-
ro”, afirma Daniel Conte, diretor 
de pós-venda da GWM Brasil.
Outro pilar essencial é a logís-
tica de peças. O centro de 
distribuição da empresa em 
Cajamar tornou-se essencial 
na operação da marca, ofere-
cendo níveis de disponibilidade 
que chegam a 98%. A estrutu-
ra foi ampliada para atender 
ao crescimento das vendas no 
país, com maior capacidade 

de armazenagem, automa-
ção de processos e integração 
com a rede de concessionárias. 
Esse modelo reduz significati-
vamente o tempo de espera 
por componentes, fator crítico 
para a satisfação do cliente. Já 
nas oficinas da rede, a dispo-
nibilidade de peças atinge 
96%, garantindo agilidade nos 
reparos e maior previsibilidade 
nos prazos. “A chance de faltar 
peça é pequena, e isso muda 
completamente a experiência 
do cliente. Nosso objetivo é 
eliminar incertezas — seja no 
prazo, no custo ou na qualida-
de do serviço”, destaca Conte.

GWM fortalece pós-venda com preço único de peças

Oportunidades são para contratação efetiva e incluem benefícios como assistência médica, Total 
Pass e descontos em produtos da rede
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GWM é a única montadora do Brasil com 
preço tabelado de peças e acessórios em 
sua rede
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Quase oito em cada dez 
famílias paulistanas (74,2%) 
estavam endividadas em 
maio – o maior nível em 
quatro anos, mostra a 
Pesquisa de Endividamento 
e Inadimplência do Consu-
midor (PEIC), da Federação 
do Comércio de Bens, Servi-
ços e Turismo do Estado de 
São Paulo (FecomercioSP). A 
taxa era de 72,9% em abril 
de 2026 e, no mesmo mês 
do ano passado, estava  
em 71,2%. 
Hoje, em números absolutos, 
são 3,33 milhões de lares na 
capital paulista com algum 
tipo de dívida [gráfico 1].
Os dados indicam que as 
famílias seguem recorren-
do ao crédito para manter o 
padrão de consumo, diante 

de um cenário de inflação 
que segue próxima do teto 
da meta estabelecida pelo 
Banco Central, pressionan-
do o orçamento doméstico. 
Apesar da alta do endivida-
mento, a parcela média da 
renda comprometida com 
dívidas recuou novamente, 
passando de 26,5% em abril 
para 26,1% em maio, um 
dos menores níveis da série 
histórica recente. À primei-
ra vista, isso representa um 
aspecto positivo, indican-
do que o avanço do crédito 
ainda não está pressionan-
do excessivamente o orça-
mento doméstico. Por outro 
lado, o cenário também 
sugere que parte das famí-
lias tem utilizado crédito de 
menor valor e prazo mais 

Percentual de famílias paulistanas endividadas atinge maior nível 
em quase quatro anos
Pesquisa da FecomercioSP apura que são 3,3 milhões de lares com algum tipo de dívida e 946,7 mil famílias 
inadimplentes na capital

FECOMERCIOSP

Modalidades de dívidas das famílias paulistanas
Maio de 2026

Pesquisa de Endividamento e Inadimplência 
do Consumidor (PEIC)
12 meses
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curto para financiar despe-
sas correntes do dia a dia, 
diante de uma renda menos 
suficiente para absorver 
todos os gastos.
Sobre os índices de inadim-
plência, o mercado de 
trabalho e o aumento da 
renda seguem evitando 
um descontrole. Em maio, 
21,1% das famílias paulista-
nas declararam ter contas 
em atraso, estável em rela-
ção a abril (21,0%) e 0,6 p.p. 
abaixo do apurado em maio 
do ano passado, quando 
21,7% das famílias estavam 
inadimplentes. Além disso, 
8,9% das famílias afirmaram 
que não terão condições de 
pagar as contas no próximo 
mês, também praticamente 
estável em relação ao mês 

anterior e ao mesmo perío-
do de 2025.  
A tendência no curto 
prazo, assim, é de manu-
tenção do endividamento 
em patamar elevado e de 
uma leve piora da inadim-
plência ao longo dos próxi-
mos meses, embora ainda 
dentro de níveis considera-
dos razoáveis.
A conjuntura ainda está 
distante de uma crise, mas 
a combinação de endivida-
mento em máxima histó-
rica recente, atrasos mais 
longos, expansão do crédi-
to de curto prazo e pressão 
inflacionária persistente 
merece atenção. Qualquer 
enfraquecimento do merca-
do de trabalho pode acelerar 
essa deterioração.
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Cartão de crédito 

O avanço do endividamento 
cresceu em todas as faixas 
de renda. Entre as famílias 
que ganham até dez salá-
rios-mínimos, o percentual 
daquelas que têm dívidas 
subiu de 76,3% para 77,5%. 
Já entre as de renda superior 
a dez salários-mínimos, a alta 

foi de 63,1% para 64,6%. 
O cartão de crédito segue 
como a principal modali-
dade de dívidas, citada por 
oito em cada dez famílias 
(79,3%), seguida pelo finan-
ciamento da casa [gráfico 2].
O tempo de comprometi-
mento de renda com dívi-
das no prazo de até três 
meses subiu para 34,3% 

em maio, acima dos 33,6% 
de abril e dos 27,7% regis-
trados no mesmo período 
do ano passado [gráfico 3]. 
Esse é um movimento típico 
do cartão de crédito, moda-
lidade de curto prazo que 
foi escolhida pelos endivida-
dos e corrobora o diagnósti-
co de que as famílias estão 
recorrendo ao crédito para 
manter padrão de consumo. 
Já no prazo de até um ano, 
o índice passou de 34,3% 
para 34,5% e segue bem 
abaixo dos 40,4% registra-
dos no mesmo período do 
ano passado — perfil asso-
ciado a financiamentos de 
maior duração, como os de 
imóveis e veículos.

A Entidade avalia que as 
medidas do Desenrola 2.0 
do governo federal têm eficá-
cia limitada, por ser paliati-
va. Os descontos ajudam 
quem já tem alguma capa-
cidade de pagamento, mas 
não resolvem a situação de 
quem simplesmente não 
consegue pagar. A even-
tual liberação do FGTS pode 
oferecer um alívio pontual, 
mas não combate o proble-
ma na raiz. Segundo a Fede-
ração, o caminho mais efetivo 
passa pela redução dos juros 
cobrados ao consumidor, 
pela ampliação da educação 
financeira e por políticas que 
garantam a sustentação da 
renda de forma consistente.

Tempo de comprometimento com dívida
Maio de 2026
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Tecnologia de motores de alta eficiência coloca o Brasil no mapa global de produção de sistemas 
avançados de injeção direta de combustível
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A PHINIA realizou um evento 
em 2 de junho para inaugurar 
oficialmente uma nova linha 
de produção em sua planta 
de Piracicaba (SP), dedicada à 
fabricação de injetores Delphi 
de injeção direta de combustí-
vel (GDi) de 350 bar. Participa-
ram da cerimônia o CEO global 
do grupo, Brady D. Ericson, 
parceiros comerciais, funcio-
nários da unidade, profissionais 
de imprensa, além do prefeito 
de Piracicaba, Helinho Zanatta.
Essa tecnologia está entre as 
mais avançadas atualmente 
utilizadas pela indústria auto-
motiva global em motores a 
combustão interna de alta 
eficiência e a unidade brasilei-
ra passa a ser a única produ-
tora de um injetor GDi de 350 
bar no País. Com a nova linha, 
a unidade fabril de Piracica-
ba passa a integrar a estrutu-
ra global de produção de GDi 
da PHINIA, ao lado das opera-
ções no México, na China e na 
Romênia, ampliando significa-
tivamente o potencial de negó-
cios da companhia na América 
do Sul, especialmente à medida 
que motores de alta eficiência, 
eletrificação parcial e aplica-
ções híbridas ganham espaço 
no mercado automotivo global.
Atualmente, os injetores Delphi 

GDi de 350 bar equipam veícu-
los movidos exclusivamente 
por motores a combustão, bem 
como aplicações HEV e PHEV 
em mercados internacionais. 
“Estamos trazendo para o Brasil 
uma tecnologia extremamen-
te sofisticada, que representa 
o estado da arte dos sistemas 
de injeção de combustível na 
atualidade. A escolha da PHINIA 
pelo Brasil demonstra confian-
ça na capacidade técnica, indus-
trial e de engenharia da nossa 
operação local”, afirma Giovani 
Benato, diretor-geral da planta 
da PHINIA em Piracicaba.
Os sistemas GDi representam 
evolução importante em relação 
à injeção multiponto convencio-
nal. Enquanto os sistemas tradi-
cionais normalmente operam 
entre 3 e 5 bar, os injetores 
Delphi GDi produzidos no inte-
rior de São Paulo atingem pres-
sões de até 350 bar — quase 
100 vezes superiores às dos 
sistemas convencionais. Esse 
avanço permite uma atomiza-
ção extremamente precisa do 
combustível diretamente na 
câmara de combustão.
Dados técnicos mostram que 
um sistema convencional de 
injeção no coletor de admissão 
gera gotículas com diâmetro 
médio de Sauter — medida do 

tamanho médio das gotas — 
entre 70 e 90 mícrons, enquan-
to o injetor Delphi GDi de 350 
bar atinge aproximadamen-
te 4,2 mícrons. Os microfuros 
responsáveis pela pulverização 
do combustível medem cerca 
de 60 a 70 mícrons — espes-
sura inferior à de um fio de 
cabelo humano.
Para alcançar esse nível de 
precisão, a unidade desenvol-
veu uma sala limpa climatiza-
da de 1,5 mil m2, certificada 
na ISO Classe 8. A instalação 
emprega perfuração a laser 
avançada, engenharia de 
spray, análise de dinâmica dos 
fluidos computacional, contro-
le geométrico, monitoramento 
dimensional, inspeção automa-
tizada e rastreabilidade total 
da produção. A nova linha 
também atende a rigorosos 
padrões globais de qualidade 
e meio ambiente.
Um dos principais diferenciais 
dos injetores Delphi GDi é o uso 
de um revestimento proprietá-
rio do tipo carbono semelhante 
ao diamante, destinado a apli-
cações de alta pressão e longa 

vida útil. Segundo a empresa, 
os injetores passam por rigo-
rosos processos de validação e 
podem superar 500 milhões de 
ciclos, com algumas aplicações 
se aproximando de 1 bilhão }
de ciclos.
Alguns modelos de veículos 
disponíveis no mercado brasi-
leiro já utilizam injetores Delphi 
GDi de 350 bar. Até agora, esses 
componentes eram forneci-
dos pela planta da PHINIA no 
México. Com a inauguração da 
nova linha de produção, esses 
programas passarão a ser 
abastecidos pela operação de 
Piracicaba. Veículos adicionais 
previstos para o Brasil deverão 
adotar o sistema da compa-
nhia, com aumento gradual da 
produção para atender ao cres-
cimento esperado da demanda. 
“A chegada do GDi posiciona o 
Brasil em um novo patamar 
tecnológico dentro da estrutu-
ra global da PHINIA. Estamos 
ampliando nossa competitivida-
de em uma tecnologia altamen-
te estratégica para o presente e 
o futuro da indústria automoti-
va”, conclui Giovani Benato.

PHINIA inaugura primeira 
linha de injetores Delphi GDi 
de 350 bar no Brasil 

INDÚSTRIA
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Planta de Piracicaba completa 35 anos de operações
A PHINIA também comemo-
rou na cerimônia realizada 
em 2 de junho o 35º aniver-
sário de sua planta industrial 
de Piracicaba (SP) — uma das 
operações globais mais impor-
tantes da companhia e peça-
-chave na evolução tecnológica 
da indústria automotiva brasi-
leira nas últimas décadas. Inau-
gurada em maio de 1991, em 
um período decisivo de moder-
nização industrial no Brasil, a 
unidade surgiu em paralelo 
à transformação tecnológica 
do setor automotivo nacional, 
impulsionada pela abertura 
econômica, por novos investi-
mentos globais e pela consoli-
dação dos sistemas eletrônicos 
embarcados nos veículos.
Desde o início, a unidade de 
Piracicaba se posicionou como 
um dos polos industriais mais 
avançados do Brasil, atuando 
diretamente na transição dos 
carburadores para os siste-
mas de injeção eletrônica de 
combustível. Ao longo dos 
anos, acompanhou o desen-
volvimento de motores flex 
fuel, tecnologias diesel de alta 
eficiência e, mais recentemen-
te, sistemas avançados de inje-
ção direta de combustível.
“Piracicaba construiu uma 
trajetória extremamente rele-
vante para a indústria automo-
tiva brasileira e para a própria 
história da companhia. Nesses 
35 anos, a planta evoluiu 

continuamente em tecnolo-
gia, qualidade, competitividade 
e pessoas, tornando-se uma 
operação estratégica dentro 
da estrutura global da PHINIA”, 
afirma Giovani Benato, diretor-
-geral da planta de Piracicaba.
Ao longo da década de 1990, 
a unidade contribuiu para 
a consolidação dos siste-
mas de injeção eletrônica 
no Brasil, incluindo o pionei-
ro sistema E100 para veícu-
los movidos exclusivamente 
a etanol. Também introdu-
ziu radiadores brasados em 
alumínio e baterias seladas 
livres de manutenção, ajudan-
do a modernizar os veículos 
produzidos no país. Nos anos 
2000, a planta se tornou refe-
rência nacional em tecnolo-
gias flex fuel e sistemas de 
gerenciamento eletrônico 
para motores bicombustíveis, 
ao mesmo tempo em que 
fortaleceu sua expertise em 
engenharia aplicada, testes 
laboratoriais e calibração 
veicular. Durante a década 
de 2010, a unidade ampliou 
sua capacidade produtiva e 
consolidou sua posição como 
uma das principais operações 
manufatureiras da PHINIA 
na América do Sul, alcan-
çando marcos históricos de 
produção e expandindo sua 
atuação em aftermarket e 
processos avançados de 
remanufatura. Atualmente, 

Piracicaba é a única planta 
no Brasil a produzir injetores 
de injeção direta de gasolina 
(GDi) de 350 bar. A unidade 
também detém exclusividade 
global dentro da PHINIA na 
produção de injetores aqueci-
dos HTI (Heated Tip Injectors), 
fabricados desde 2012 para 
atender a rigorosas regula-
mentações de emissões em 
mercados flex fuel.
A unidade emprega cerca de 
mil pessoas, opera em três 
turnos e produz aproximada-
mente 11 milhões de compo-
nentes automotivos por ano 
para o Brasil e para progra-
mas internacionais na Améri-
ca Latina, América do Norte, 
Europa e Ásia.
Além da manufatura, Piracicaba 
tornou-se um polo regional de 
desenvolvimento técnico, em 
parceria com escolas, univer-
sidades e programas de capa-
citação. Entre os investimentos 

recentes estão o Centro de 
Treinamento Delphi,  o primei-
ro da marca na América Latina, 
e a Delphi Academy, platafor-
ma de treinamento online e 
presencial para profissionais 
do setor automotivo.
A planta também se destaca 
em sustentabilidade e inclu-
são, com certificação Zero 
Landfill desde 2020, uso de 
energia elétrica 100% renová-
vel e programas de diversida-
de, inclusão e liderança, como 
o Women in Leadership.
“O futuro da mobilidade será 
construído a partir de diferen-
tes soluções tecnológicas, e a 
PHINIA acredita na evolução 
contínua de motores a combus-
tão de alta eficiência, combus-
tíveis alternativos e inovação 
industrial. Nesse contexto, 
Piracicaba desempenha um 
papel fundamental dentro da 
visão global da companhia”, diz 
Giovani Benato.

Planta acompanha evolução da indústria automotiva brasileira desde os anos 1990
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Em março, o faturamento 
líquido da indústria de auto-
peças exprimiu o melhor 
resultado desde setem-
bro de 2025, refletindo, em 
parte, o excepcional desem-
penho das montadoras no 
mês. Em relação a fevereiro 
de 2026, a alta foi de 15,2% 
(nominal e real). No confron-
to com março de 2025, o 
acréscimo foi de 5,5% (4,1% 
real). As expectativas já 
se mostravam favoráveis, 
considerando que feverei-
ro foi impactado pela sazo-
nalidade do Carnaval, o que 
afeta as atividades do setor 
produtivo. Junto a isso, como 
o feriado em 2025 ocorreu 
em março, a base de compa-
ração colaborou para que 
houvesse crescimento na 
métrica interanual. Ainda 
assim, chama a atenção a 
reversão frente ao segun-
do semestre do ano passa-
do: em relação ao quarto 
trimestre de 2025, por exem-
plo, o faturamento das auto-
peças cresceu 8,1% (8,4% 
em termos reais) nos três 
primeiros meses desse ano.
O resultado contrasta com 
a expectativa que se tinha 
de que a manutenção do 
elevado custo do crédito 

Faturamento das indústrias para reposição tem forte queda  
no primeiro trimestre
Pesquisa mensal Abipeças Sindipeças com base em amostral fixa de fabricantes de todos os portes mostrou 
decréscimo de 10,8% no faturamento líquido nominal de janeiro a março no Aftermarket Automotivo 

SINDIPEÇAS

Faturamento nominal

resultado desde outubro 
de 2025 e cresceu 10,1% 
frente ao último trimes-
tre de 2025 (10,3% real). 
Ainda assim, o canal preci-
sa se recuperar, haja vista 
que contabiliza queda de 
10,8% (12,1% real) até março 
frente a igual período do 
ano anterior. A retração foi 
puxada principalmente pela 
queda do faturamento na 
linha leve (-12,8% nominal 
e -14,0% real), enquanto a 
linha pesada sofreu menos 
(-1,7% nominal e -3,1% real). 
No caso das exportações 
em dólares, observou-se 
avanço de 11,8% frente ao 
mês anterior, preservando 
retração de 6,0% (-7,3% em 
termos reais) no acumulado 
do ano. O resultado anda em 
linha com o pior desempe-
nho das exportações para a 

Argentina. As exportações 
de autopeças para o país 
registraram queda de 23,6% 
no período. A tendência é 
de que o setor dificilmente 
repita em 2026 os resulta-
dos observados em 2025.
A ociosidade da indústria 
de autopeças vem caindo 
desde janeiro de 2026 e 
atingiu 26,3% em março, 
o que se mostra em linha 
com a guinada positiva do 
setor nesse início de ano. 
Em relação ao estoque de 
postos de trabalho, março 
registrou elevação de 0,9% 
frente a fevereiro, após cres-
cer 0,5% no mês anterior. De 
todo modo, repercutindo os 
efeitos do que aconteceu no 
segundo semestre do ano 
passado, o trimestre fechou 
com redução de 2,2% frente 
a igual período de 2025.
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 I.1 – Faturamento nominal 
 
 

Mar 26 /
Fev 26 Mar 26 / Mar 25 Acum 26 /

Acum 25
Variação acumulada 

em 12 meses

Faturamento líquido ¹ nominal consolidado (%) 15,21 5,45 -2,72 1,06
  Faturamento líquido nominal: vendas para as montadoras (%) 18,98 15,12 3,44 5,89
  Faturamento líquido nominal: vendas para a reposição (%) 4,47 -9,08 -10,82 -8,13
  Faturamento líquido nominal: exportação em reais (%) 12,46 -12,12 -15,45 -6,01
  Faturamento líquido nominal: exportação em dólares (%) 11,79 -3,45 -6,04 -3,51
  Faturamento líquido nominal: vendas intrassetoriais (%) 5,96 -16,90 -16,52 -6,63
Emprego nacional (%) 0,87 -2,18 -2,21 1,10
Capacidade ociosa ² (p.p.) -1,82 0,57 3,44 2,12
Fonte: Pesquisa Conjuntural Mensal do Sindipeças

[Tabela 1.1] Resumo do Desempenho - Variações Nominais

Discriminação

Variação

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

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

(Taxa Selic a dois dígitos e 
com reduções muito modes-
tas) frearia progressivamen-
te a economia, com reflexos 
para o mercado automoti-
vo. Porém, de acordo com 
a Anfavea – e conforme 
mencionado acima – entre 
fevereiro e março, a produ-
ção de autoveículos cresceu 
27,6%, os emplacamentos 
nacionais 46,8% e as expor-
tações 21,1%. Entre outros 
fatores, a adoção do Progra-
ma Move Brasil e o Progra-
ma Carro Sustentável foram 
responsáveis pelo melhor 
desempenho do setor.
As vendas para montado-
ras cresceram em todas 
as comparações: 19,0 na 
variação mensal e 3,4% no 
acumulado do ano (2,0% 
real). O mercado de repo-
sição apresentou o melhor 
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Faturamento real
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 I.2 – Faturamento real 
 

Mar 26 /
Fev 26 Mar 26 / Mar 25 Acum 26 /

Acum 25
Variação acumulada 

em 12 meses

Faturamento líquido ¹ real consolidado (%) 15,17 4,05 -4,07 -1,35
  Faturamento líquido real: vendas para as montadoras (%) 18,93 13,60 2,00 3,35
  Faturamento líquido real: vendas para a reposição (%) 4,43 -10,28 -12,06 -10,33
  Faturamento líquido real: exportação em reais (%) 12,42 -13,28 -16,62 -8,25
  Faturamento líquido real: exportação em dólares (%) 11,75 -4,68 -7,31 -5,85
  Faturamento líquido real: vendas intrassetoriais (%) 5,93 -17,99 -17,68 -8,83
Emprego nacional (%) 0,87 -2,18 -2,21 1,10
Capacidade ociosa ² (p.p.) -1,82 0,57 3,44 2,12
Fonte: Pesquisa Conjuntural Mensal do Sindipeças
1Valores deflacionados pelo IPP/IBGE (Base: jun/25 = 100)

[Tabela 1.2] Resumo do Desempenho - Variações Reais 

Discriminação

Variação

Notas: * Os valores podem sofrer alterações devido à ajustes realizados mensalmente. 
¹Faturamento líquido real: descontando todos os impostos e deflacionado conforme descrição acima.
²Cálculo da comparação feita através da média do ano corrente x média do ano anterior
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 II – Capacidade instalada e empregos no setor  

Mercado de reposição
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 III – Mercado de reposição  

[Tabela 3] Índices do Mercado de Reposição1

Faturamento nominal (LL e LP) (%) 4,47 -9,08 -10,82 -8,13
   .  Linha Leve (%) 4,12 -11,21 -12,75 -9,01

   .  Linha Pesada (%) 5,92 0,68 -1,74 -4,04 

Faturamento real (LL e LP) (%) 4,43 -10,28 -12,06 -10,33
   .  Linha Leve (%) 4,08 -12,38 -13,97 -11,18

   .  Linha Pesada (%) 5,88 -0,64 -3,10 -6,36

IGP-M (%) (nov/25) 0,52 -1,83 -0,86 -2,06

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

Acumulado 12 
meses

Variação percentual

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

Discriminação Mar 26 /
Fev 26 Mar 26 / Mar 25 Acumulado do ano




