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Por Claudio Milan

G EDITORIAL

A pressao chegou ao balcao

O varejo de autopecas conhece
bem a diferenca entre vender e
ganhar dinheiro. Em um mercado
em gue disponibilidade é parte
essencial do servico, a peca na
prateleira é vantagem competi-
tiva. Mas, em conjunturas aper-
tadas, também é capital parado,
custo financeiro e risco de mar-
gem comprimida.

A reportagem de capa desta
edicdo mostra um setor varejista
brasileiro pressionado por recu-
peracoes judiciais, juros altos,
consumo mais fraco, dividas e
estoques. Embora as dificuldades
sejam mais visiveis em grandes
redes de diferentes segmentos, O
alerta é igualmente relevante para
a reposi¢do automotiva porque o
setor combina duas for¢as opos-
tas: de um lado, a manutencao é
necessaria; de outro, 0 consumi-
dor endividado tende a postergar
Servicos, buscar alternativas mais
baratas e pressionar o balcao por
prazo, desconto e parcelamento.
Os dados recentes refor¢am
esse quadro. O IBGE mostrou
gque 0 comércio varejista nacio-
nal recuou 0,8% em julho frente
a junho, enquanto o varejo
ampliado, que inclui vefculos,
motos, partes e pecas, avangou
0,4% no més. Ou seja, nao ha
colapso generalizado, mas ha
perda de folego e maior seletivi-
dade no consumo.

A leitura da Cielo vai na mesma
direcdo. O Indice Cielo do Varejo
Ampliado registrou queda real de
2% em agosto, na comparacao
com agosto de 2025, apods recuo
de 1,4% em julho. Segundo a pro-
pria Cielo, foi 0 15° més seguido
de retra¢do real do varejo.

Do lado das empresas, a Serasa
Experian informou que a inadim-
pléncia chegou a 9,2 milhdes de
CNPJs em julho, com dividas de

R$ 238,6 bilhdes. Micro e peque-
nas empresas respondiam por
8,7 milhdes dos CNPJs negativa-
dos, 0 gue mostra que a pressao
de caixa se concentra justamente
nos negocios mais vulneraveis.
Para o varejo de autopecas, 0
risco ndo esta apenas em ven-
der menos. Esta em vender mal.
Estoque sem giro, compras acima
da demanda real, prazo conce-
dido sem controle, precificacao
baseada apenas no concorrente e
capital de giro financiado a juros
elevados formam uma combina-
¢ao perigosa.

A resposta, portanto, precisa ser
menos intuitiva e mais gerencial.
O lojista deve conhecer margem
por produto, categoria e canal;
acompanhar idade e giro do
estoque; projetar caixa semanal,
renegociar prazos antes da emer-
géncig; revisar despesas fixas; e
separar promocdo inteligente de
liquidacdo desesperada.

A reposicao continuara sendo
indispensavel para manter a frota
em movimento. Essa é sua forca.
Mas a essencialidade da manu-
tencdo ndo protege automatica-
mente a loja contra erro de ges-
tdo. Em uma conjuntura de corda
tensa, sobrevivera melhor quem
entender que o estogue nado €
apenas mercadoria. £ dinheiro,
risco e estratégia.

O momento nao pede paralisia.
Pede disciplina. Comprar melhor,
vender com margem, proteger
caixa e transformar informa-
¢do em decisdo. No balcdo de
autopecas, prudéncia também é
competitividade.

E, para encarrar, gostaria de
convidar vocé, leitor, a conhecer
0 Portal Aftermarket Automotivo,
a nova plataforma de conteudo
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38 Entidade
Em coletiva a imprensa do setor,
Rodrigo Carneiro, Presidente da
Andap, e Alcides Acerbi Neto,
Presidente do Sicap, analisam

temas importantes na pauta da
distribuicdo

14 Capa 26 Legislacao

Nesta edicdo trazemos uma
conversa exclusiva com Livio Ribeiro,
pesquisador associado do FGV IBRE,
ex-chefe da Divisdo de Estudos
Econdmicos da Firjan e especialista
em China.

Realizada pela 197 vez em Fortaleza,
no Ceard, a Autop 2026 reuniu mais
de 40 mil visitantes, 500 marcas
expositoras e gerou mais de R$
800 milhdes em negdcios, sequndo
balanco divulgado pela organizagdo.

O setor de varejo vem sendo
pressionado por diferentes
conjunturas que resultaram na
quebra ou pedido de recuperacdo
de grandes redes. O cendrio pede
atencdo aos gestores de autopegas.

(L
El)imx,

Sincopecas de Sdo Paulo
realiza evento para esclarecer
pontos importantes da
reforma tributaria, que ja
chegou ao balcdo das lojas e
exigira adequacdo dos varejos.

HA 100 EDICOES

Futuro da reparacao veicular esta associado a sucesso do Right to Repair

Ha 100 edicOes nossa reportagem mostrava que evento na Automec fortalecia mobilizacdo em torno da liberdade de escolha dos
proprietarios de automadveis no momento da repara¢ao

O debate brasileiro sobre o Direi-
to de Reparar entrou em uma
nova etapa com a apresentacdo
do Projeto de Lei n® 5.092/2026
pela senadora Leila Barros (PDT-
DF), em 17 de agosto. O texto
estabelece o direito do consu-
midor ao reparo dos bens que
adquiriu e prevé liberdade para
escolher entre reparadores
credenciados, independentes
ou realizar o reparo por conta
propria. Também trata do
acesso a pecas, ferramentas,
informacdes técnicas e softwa-
res necessarios ao diagnostico,
manutencao e reparacao.
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Esse é um tema que vem mobi-
lizando o Aftermarket Automoti-
Vo ja ha algum tempo. Em 2023,
uma reportagem de destaque
publicada na edicao 396 do Novo
Varejo trazia a cobertura de um
debate sobre o Right to Repair
realizado durante a Automec
daquele ano. O CEO da Alfatest,
Clovis Pedroni Jr, em apresenta-
¢ao intitulada "As Novas Tecno-
logias Automotivas, os Impactos
na Reparacdo e o Movimen-
to Right to Repair" destacava o
avanco dos carros conectados
no Brasil e no mundo e detalha-
va como a “nova parafernalha

dos automodveis” tem sido
usada pelas montadoras para
monopolizar 0 acesso a infor-
macoes cruciais no diagnostico
de problemas. "Aqui no Brasil,
a Stellantis instalou uma caixi-
nha chamada 'mdodulo Security
Gateway' (SGW) sob a justifica-
tiva de reduzir a vulnerabilida-
de dos automdveis a ataques de
hackers. Essa caixinha, na pratica,
impede que os reparadores inde-
pendentes acessem informagdes
do automovel e as restringem
ao dominio das concessionarias
autorizadas", explicava Pedroni]r.
Refutando a explicacdo dada

pela montadora cujo guarda-
-chuva contém marcas como
Fiat, Peugeot, Citroén e Jeep, 0
palestrante relatou que empre-
sas de equipamentos encon-
travam solucdes criativas para
possibilitar o diagndstico dos
automoveis, a despeito do SGW,
movimento que foi prontamen-
te combatido pela montado-
ra. "Desenvolvemos um cabo
para acessar essas informacoes.
Como resposta, porém, a Stel-
lantis alterou o local onde colo-
cavamos essa ferramenta com
a simples finalidade de dificultar
nossa solucao”.

Fotos: George Lucas/R2 Produtora
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Para especialista do FGV Ibre, maior impacto da invasao
chinesa nas autopecas ainda esta por vir

"Ao fazer a producdo domeéstica, dado o grau de nacionalizacao que nao vai ser 100%, vocé vai criar uma
cadeia de suprimentos que seja mais robusta e acelere ainda mais”, afirma Livio Ribeiro

Ja faz alguns anos que a China
ocupa o posto de principal
parceiro comercial do Brasil.
E essa relacdo continua avan-
cando. Somente entre janeiro
e agosto deste ano, a corren-
te de comércio entre os dois
paises alcancou US$ 128,63
bilhdes, crescimento de 12,7%
em relacao ao mesmo periodo
de 2025.

Essa parceria, ja consolidada
ao longo dos ultimos anos,
ganhou novos elementos em
meio a reconfiguracao do
comércio internacional provo-
cada pela politica tarifaria dos
Estados Unidos. A chegada
de Donald Trump a presidén-
Cia americana e a imposi¢ao
de novas barreiras comer-
Ciais adicionaram mais uma
variavel a relacdo entre Brasil
e China, embora seus efeitos
sobre exportacdes e importa-
¢Oes brasileiras estejam longe
de ser iguais.

Mais do que conjecturas e
projecBes sobre os impactos
dessa nova geopolitica, porém,
0 estreitamento das relacdes
Brasil-China ja encontra mani-
festacBes bastante concre-
tas na economia brasileira. A
explosdao de marcas chinesas
de veiculos que chegaram ao
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pais nos ultimos anos é um dos
exemplos mais visiveis. Outro
movimento, talvez menos
perceptivel ao consumidor,
ocorre no sistema financeiro,
com a criacao de mecanis-
mos que permitem que uma
parcela das operacdes entre
os dois paises seja realizada
diretamente em suas moedas,
reduzindo a necessidade da
intermediacdo do dolar.

Para refletir sobre todo esse
cenario e o que ele pode repre-
sentar para o aftermarket e
para o pais como um todo,
nossa reportagem conversou
com Livio Ribeiro, pesquisa-
dor associado do FGV IBRE,
ex-chefe da Divisdo de Estudos
Econémicos da Firjan e espe-
cialista em China.

Na entrevista exclusiva, ele
analisa os possiveis reflexos
da chegada das montadoras
sobre a importacao de auto-
pecas e dimensiona até que
ponto negociar diretamente
em renminbi (moeda oficial
da China) ja é uma alternati-
va vidvel para os importadores
brasileiros.

Novo Varejo - As relacdes
comerciais entre Brasil e
China vém se intensificando

ha bastante tempo, espe-
cialmente do lado das
importacdes brasileiras. Os
problemas recentes na rela-
¢ao comercial com os Esta-
dos Unidos estao acentuando
esse movimento?

Livio Ribeiro - A gente conse-
gue ver, principalmente desde
0 inicio, meados do ano passa-
do, quando vocé teve a primei-
ra rodada de imposicao de
tarifas pelo Trump, uma acele-
racao de embarques, principal-
mente do lado das exportacdes
para a Asia, e um aumento n3o
tao destacado, mas também do
lado das importacdes. Eu diria
que a gente esta em dinami-
cas um pouco diferentes entre
as duas coisas. Quando a gente
olha a exportacdo, me parece
muito mais claro que a bagun-
ca tarifaria americana ampliou
0s embarques para a Asia e
especificamente para a China.
Mas, quando a gente fala das
importacdes, é claro que isso
também teve efeito, mas eu
vejo outras coisas tendo maior
relevancia, especificamente a
entrada dos automaveis chine-
ses. A gente tem um aumento
muito grande de importacdo
dos chineses no ultimo ano e
meio. Tem inUmeras marcas

novas aparecendo no merca-
do brasileiro e o fato de essas
marcas estarem buscando o
mercado brasileiro nao esta
diretamente ligado a imposi-
cdo de tarifas pelos Estados
Unidos, porque, no fim do dia,
eles nao concorrem com carros
americanos. E outro tipo de
mercado. Entao, vamos sepa-
rar as duas coisas. Vocé tem,
sim, um efeito que me parece
mais claro do lado das expor-
tacdes. A dinamica das impor-
tacBes é um pouco diferente.

Novo Varejo - E no mercado
de autopecas? Esse aumen-
to da presenca das monta-
doras chinesas no Brasil ja
esta provocando também
uma aceleracdo da entrada
de componentes chineses?

Livio Ribeiro - Nao me parece
que sao dinamicas que estao
diretamente ligadas. A gente
tem que se lembrar também
que parte desses carros
chineses é importada. A BYD
e a GWM estdo fazendo a sua
transicao para uma estrutu-
ra de producao local. Quando
VOCé tiver uma estrutura mais
robusta de producdo inter-
na, possivelmente vai ter uma
aceleracao, pelo menos inicial,



Por Lucas Torres

das importacdes de autopecas.
Porque os carros vao sendo
montados com determinado
grau de nacionalizagdo, mas
isso nao vai ser 100%, ndo deve
ser 100%, nao deveria ser 100%
mesmo. E ai vocé pode ter uma
associacdo mais direta de pecas
desses automoveis indo para
0 Brasil. Como vocé colocou, a
gente tem um processo agora
de aumento de importacao de
autopecas chinesas, como vocé
tem aumento de importacao
de outros produtos chineses.
Mas eu vejo especificamente a
questdo das autopecas tendo
um efeito um pouquinho mais
para frente. Ela € uma segun-
da rodada, vamos chamar
assim, da entrada das fabricas
chinesas. Ao fazer a producao
domeéstica, dado o grau de
nacionalizacdo que nao vai ser
100%, vocé vai criar uma cadeia
de suprimentos que seja mais
robusta e acelere ainda mais.
[sso me parece mais razoavel.

Novo Varejo - Se a expansao
das montadoras chinesas no
Brasil nao esta diretamen-
te relacionada as barreiras
comerciais impostas pelos
Estados Unidos, o que expli-
ca esse movimento?

Livio Ribeiro - E uma combi-
nacao de trés coisas. Primei-
ro, a China subiu na cadeia
de valor. O que ainda povoa,
cada vez menos, o imaginario
comum € a China produtora de
bens industriais de baixo valor

agregado. Isso € 20 anos atras.
Isso mudou e mudou muito. A
China é a ponta de lanca tecno-
l6gica em diversos setores de
valor adicionado mais alto. E,
especificamente, a questao da
eletrificacdo automotiva € um
setor em que a China hoje é a
fronteira do mundo. O carro
chinés tem uma qualidade que
assusta. Ele faz o que o Japao
levou uma geracdo para fazer
e que a Coreia levou 15 anos -
a China levou 10. Acho que é
justo dizer que, no agregado,
a China é lider desse proces-
so. Vocé pode ter exemplos
especificos de outros lugares,
algumas fabricas europeias
que também jogam esse jogo,
mas, em termos de escala,
em termos de capacidade de
entrega de produtos, acho que
ndo tem nada parecido com a
China no mundo. A segunda
Ccoisa é que vocé tem um exces-
so de oferta. A China, no inicio
de 2023, tinha 128 marcas de
automaveis em producao. Isso
evidentemente ndo faz senti-
do. O mercado ndo tem essa
profundidade, nem o0 mercado
chinés, nem nenhum mercado
no mundo. Entao, com o exces-
so de producdo, vocé tem,
em paralelo, uma diminuicdo
grande de demanda interna na
China. E ai o setor automotivo
ja esta em contracao domeésti-
ca, em produc¢do e em vendas
ha pelo menos um ano, em
torno de um ano. Isso natu-
ralmente acaba empurrando a

China para fora. Fabricas estao
em busca de novos mercados.
Eles brigam no Sudeste Asiati-
co. Eles brigam na Europa. Nos
Estados Unidos, eu acho que
0 mercado é muito mais apar-
tado. Inclusive porque as fabri-
cas chinesas fizeram processo
de aquisicao de fabricas euro-
peias. A Volvo é chinesa hoje,
as pessoas esquecem disso. A
Volvo é da Geely. Entdo, tem
uma entrada em outros merca-
dos que ndo 0 americano que
é grande e eles precisam achar
demanda fora da China. Dessas
128 marcas, com certeza, a
imensa maioria nao vai existir
daquia 10 anos. E ai 0 proces-
SO agora é de correr para ver
guem vira, de fato, uma monta-
dora global. Uma BYD e uma
GWM acho que ja romperam
essa barreira.

Novo Varejo - Brasil e China
vém criando mecanismos
para ampliar as transacoes

comerciais sem a intermedia-
¢ao do délar. Qual é a escala
disso hoje e o quanto esse
movimento pode intensificar o
comércio entre os dois paises?
Livio Ribeiro - Deixa eu come-
car pela questao da escala. A
primeira caixa de compensa-
Cao, que é a provisao de liqui-
dez diretamente em territorio
brasileiro, foi aberta pelo ICBC,
em S3do Paulo. Até entdo, nao
havia uma enorme capaci-
dade de provisao de liquidez
diretamente em renminbi sem
passar pelo délar no mercado
brasileiro. Isso muda o jogo,
mas a capacidade de produzir
essa liquidez é muito limitada.
Eu ndo colocaria como “fugir
do ddlar”. Acho que o ponto
é outro. Quando dois paises
tém uma corrente de comér-
cio muito grande entre si, utili-
zar uma terceira moeda para
nortear essas trocas é custo.
Porgue vocé tem o custo de
conversdo da moeda A para a

Para o especialista, maioria das 128 marcas de veiculos chineses nao existira daqui a 10 anos

Foto: Divulgacdo
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G ENTREVISTA

moeda B e o custo de conver-
sao da moeda B para a moeda
C, naida e navolta. Entdo, isso
é ineficiente. Vocé esta pagan-
do corretagem no meio do
caminho, esta pagando carre-
gamento cambial no meio do
caminho. Se vocé consegue
fazer o comércio entre esses
dois paises crescentemen-
te relacionado diretamente
nas moedas desses paises,
de A para C, vocé literalmen-
te ganha o intermediario. E é
exatamente o que a China esta
fazendo com diversos paises
do mundo. Isso é muito mais
marcado no Sudeste Asiati-
co. E natural que esse proces-
so ocorra. Agora, dizer que o
renminbi vai substituir o dolar
é maluquice. Claro que ndo
vai. E desejavel que o comér-
cio diretamente denomina-
do na moeda do parceiro
aumente. Da mesma forma
que seria importante aumen-
tar o comércio entre Brasil e
Europa diretamente converti-
do em euro. Acho isso natu-
ral. Agora, o ddlar vai perder
o status de moeda de refe-
réncia? Nao, nao vai. Tem um
aumento disso, isso é salutar.
Nao vai substituir o délar e a
condicao de liquidez vai ser

crescente ao longo do tempo,
mas é limitada.

Novo Varejo - Pensando espe-
cificamente no importador
brasileiro de autopecas, reali-
zar suas compras diretamente
em renminbi ja é uma alter-
nativa viavel para reduzir sua
exposicao as oscilagées do
délar?

Livio Ribeiro - Em escala ainda
nao é. E al tem uma razao
simples. Digamos que ele faca
a operacao em renminbi. Ele vai
ter renminbi na mao. Vai fazer o
que com o renminbi no Brasil?
Praticamente nada, certo? Se ele
tem alguma operacdo que exija
um pagamento em renmin-
bi, por exemplo, uma segun-
da rodada de importacao, ai ja
comeca a ficar uma coisa mais
interessante. Vocé ndo tem um
uso alto de renminbi na econo-
mia brasileira e nao vai ter.
Entao, no fim do dia, acho que
depende muito do planejamen-
to estratégico do importador, de
entender: “Olha, eu tenho uma
opcao, que é limitada, de nao
fazer essa operacao em dolar”.
Ela tem uma vantagem: eu
ganho o custo de um interme-
diario. Eu ndo tenho que ficar
convertendo duas vezes. Vocé ja

ganha alguma coisa em termos
de custo. Vocé tem um proble-
ma de liquidez. Como a liquidez
nao € muito alta, talvez a cota-
¢do da conversdo direta nao
valha a pena. Pode ser que a
conversao direta, por causa da
liquidez baixa, seja mais cara
do que uma conversao dupla
em dolar. Isso é possivel. Vocé
tem que ver caso a caso. Entao,
como quase tudo em econo-
mia e em financas, vocé nao
tem uma resposta pronta. Vai
depender de caso a caso, vai
depender do momento. O que
eu acho importante é que hoje
existe uma op¢ao, coisa que
ha dez anos, cinco anos atras,
ndo existia. E ter opcdes é bom
por si. Acho que a mensagem
central € essa.

Novo Varejo - O Brasil tera
eleicdes presidenciais neste
ano, com candidatos que, pelo
menos no discurso, mostram
que podem adotar postu-
ras diferentes nas relagoes
com China e Estados Unidos.
O resultado da eleicdo pode
provocar uma mudancga signi-
ficativa na relacao comercial
entre Brasil e China?

Livio Ribeiro - Nao. Na prati-
ca, definitivamente nao. O que

Acompanhe os resultados

AFTERMARKET AUTOMOTIVO

INTELIGENCIAS DIGITAIS

importa é custo, 0 que impor-
ta é oferta e demanda. Inde-
pendentemente de quem esta
sentado no Itamaraty, opg¢do
A, B ou C, no fim do dia vocé
faz negdécios ndo com ideo-
logia, vocé faz negdcios com
necessidade. Vocé pode ter,
a depender do grupo que
ganha, mais ruido em relacao
ao Brasil-China, mas eu coloco
como ruido, porque ninguém é
louco de rasgar tudo. Vocé vé
que no proprio governo Bolso-
naro havia uma postura muito
mais pro-Estados Unidos, mas
a China nunca deixou de ser
0 principal parceiro comer-
cial brasileiro e, se vocé pegar
ponta a ponta do governo, a
participacdo dela aumentou.
Entdo, a gente tem que sepa-
rar o ruido do fato. O fato é
que a relacao hoje Brasil-Chi-
na € imprescindivel. E ela fica
cada vez maior. A gente tem
que entender que a China,
a0 mesmo tempo, pode ser
competidora e parceira. As
pessoas tendem a achar que
isso é um grande jogo de soma
zero. Na verdade, ndo é. Mas
VOCé tem que saber jogar o
jOQgO para extrair as principais
vantagens possiveis. Acho que
a gente tem que dizer isso.

da primeira edigao
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Por Lucas Torres

E possivel sobreviver a onda de
recuperacoes judiciais do varejo?

Especialistas analisam cenario e ddo dicas importantes para 0s

gestores do setor

O varejo brasileiro vive um cenario de
forte pressao financeira. De 2023 para
ca, grandes players passaram a ocupar
0 noticiario com processos de recupe-
racao judicial e extrajudicial envolven-
do dividas bilionarias. Em cerca de trés
anos e meio, pelo menos oito grandes
redes recorreram a esses instrumen-
tos para reestruturar mais de R$ 68
bilhdes em dividas com seus credores.
Entre os nomes que ajudam a dimen-
sionar esse movimento estao America-
nas, Casas Bahia, Grupo Pdo de Acucar
(GPA), Dia, Polishop, Marabraz e o
Grupo Toky, dono de Tok&Stok e Mobly.
Apesar de compartilharem dificulda-
des, as empresas chegaram a esse
ponto por caminhos diferentes.

Na Americanas, a crise ganhou dimen-
sdo apos a revelacdo de inconsistén-
cias contabeis e as investigacdes sobre
fraudes. Na Casas Bahia, a companhia
apontou fatores como juros elevados,
restricao de crédito, aumento do custo
financeiro e pressao sobre o consu-
mo e o capital de giro. Ja a Marabraz,
que pediu recuperacdo judicial com

aproximadamente R$ 140 milhdes em
dividas, atribuiu sua crise a dependén-
cia de financiamentos, restricdes de
crédito e conflitos familiares que afeta-
ram garantias utilizadas pela compa-
nhia. No Grupo Toky, por sua vez, a
divida de aproximadamente R$ 1,1
bilhao foi associada pela companhia a
um cenario de juros elevados, retracdo
do consumo de bens duraveis, impac-
tos da pandemia e prejuizos operacio-
nais acumulados entre 2022 e 2025.

As particularidades de cada caso
mostram que nao existe um Unico cami-
nho para uma empresa chegar a uma
situacdo financeira critica. Ao mesmo
tempo, a recorréncia de problemas rela-
cionados ao endividamento, ao custo
do crédito, as margens e a geracao de
caixa levanta questionamentos inevita-
veis sobre 0s fatores comuns que vém
pressionando a saude financeira nao
apenas das gigantes, mas de empre-
sas de diferentes portes e segmentos
do varejo brasileiro.

E o varejo de autopecas, esta imune a
estas diferentes pressdes?
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G CAPA

Insolvéncia expde pressoes
conjunturais sobre o varejo

brasileiro

Nos ultimos anos, 0 ambiente
de negdcios brasileiro reuniu
uma combinagao especial-
mente desafiadora para
empresas que dependem
de crédito, capital de giro e
consumo corrente, caracterfs-
ticas presentes em boa parte
do varejo.

Socio-diretor de transacoes
e reestruturacdo da KPMG
no Brasil, Mauricio Amaro da
Silva chama atencao para uma
mudanca de patamar a partir
de 2023. Sequndo dados da
Serasa Experian e do relatorio
Justica em Numeros, do Conse-
Iho Nacional de Justica, citados
pelo executivo, naquele ano o
pais registrou 1.728 CNPJs com
recuperacdes judiciais requeri-
das, alta de 73,4% em relacdo a
2022. No comércio, foram 489
casos, praticamente o dobro
do registrado no ano anterior.
O movimento ganhou forca
em 2024. De acordo com o0s
numeros reunidos por Amaro,
foram 2.184 CNPJs com recu-
peracdes judiciais requeridas
no pais, dos quais 527 esta-
vam no varejo ampliado. Para
0 especialista, a evolu¢do ajuda
a mostrar como fatores como
enfraguecimento da renda
disponivel, encarecimento
do crédito e compressao das

18

margens passaram a pressio-
nar especialmente empresas
mais expostas ao consumo
discricionario.

A propria natureza do varejo
ajuda a explicar por que esse
ambiente se torna particular-
mente desafiador para o setor.
Entre a compra da mercadoria
e a entrada efetiva do dinheiro
da venda no caixa existe uma
operagao que precisa ser cons-
tantemente financiada. Afinal,
estoques, fornecedores, folha
de pagamento e outras despe-
sas continuam exigindo recur-
SOs enquanto parte das vendas
pode ser recebida somente
semanas ou meses depois.

E com base nessa caracterfs-
tica que Fabricio Tonegutti,
diretor executivo da Mix Fiscal
e especialista em direito tribu-
tario, identifica uma das princi-
pais pressdes enfrentadas pelo
setor.

“O varejo financia estoque, folha
de pagamento, fornecedores e,
em muitos casos, recebe parte
das vendas a prazo. Quando o
crédito fica caro e o consumidor
perde poder de compra, esse
equilibrio se deteriora. Como a
margem é pequena, qualquer
variacao relevante de custo
afeta rapidamente a geracao
de caixa”, analisa.

Amaro diz que melhora das condi¢Bes macroecondmicas ndo necessariamente resolve
problemas acumulados nos balan¢os

Complexidade

O problema se torna ainda
mais complexo porque a pres-
sao ocorre dos dois lados do
balcao. Para o varejista, juros
elevados tornam mais caro
financiar mercadorias, obter
capital de giro e carregar divi-
das anteriores. Para o consu-
midor, o crédito também fica
mais caro, limitando a capaci-
dade de compra e aumentando
a resisténcia a reajustes. Nesse
cenario, absorver aumentos
de custos significa comprimir
margens, enquanto repassa-los
integralmente pode compro-
meter as vendas.

A conjuntura econdmica, entre-
tanto, nao explica sozinha por
gue algumas empresas chegam
a situacdes criticas enquanto
outras conseguem atravessar o
mesmo periodo com resiliéncia.
Segundo Toneguitti, isso aconte-
ce porgue quando as condi¢cdes

externas se tornam mais adver-
sas, problemas acumulados
dentro da operacdo podem
ganhar maior dimensdo.

"A conjuntura expde fragilida-
des que ja existiam: expansdo
financiada por divida, estoques
excessivos, baixa visibilidade
sobre rentabilidade”, enfatiza o
diretor da Mix Fiscal.

Essa leitura também aparece na
analise de Amaro. Ao projetar
0S proximos passos do varejo, o
executivo observa que mesmo
uma eventual melhora das condi-
¢des macroecondmicas nao
necessariamente resolve proble-
mas acumulados nos balangos.
Empresas que atravessaram
esse ciclo com capital de giro
comprimido, estoques mal
calibrados, estrutura de custos
rigida e passivos alongados a
taxas elevadas tendem a conti-
nuar pressionadas mesmo
diante de condicbes moneta-
rias menos adversas.

Foto: Divulgagao
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Gestdo financeira pode mitigar riscos e antecipar problemas

A forma como cada negocio
administra seus recursos faz
toda a diferenca na sua capa-
cidade de atravessar momen-
tos mais adversos. Uma chave
importante para isso esta em
identificar problemas antes
que eles se transformem
em falta de caixa, algo que
exige um olhar para além do
faturamento.

Para Fabricio Tonegutti, o
primeiro indicador a ser
observado é a margem de
contribuicdo.

“Comece pela margem de
contribuicao: quanto sobra
da venda depois do custo
da mercadoria, dos tributos
da operacao e das despe-
sas variaveis, como comis-
sdo, cartdao e frete. Analise
por produto, categoria e
canal. A média da empresa
pode esconder operacdes
que destroem resultado”,
recomenda.

Outro ponto importante é
manter um olhar atento a
triada formada por resulta-
do operacional, lucro liqui-
do e geracdo operacional de
caixa, bem como a indicado-
res relacionados ao giro e a
idade dos estoques.

Essa leitura, segundo ele, é
importante porque crescer
nem sempre significa melho-
rar financeiramente. Se esto-
ques e contas a receber
avangcam mais rapidamente
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que as vendas, por exem-
plo, a empresa pode preci-
sar de cada vez mais recursos
para financiar seu proprio
crescimento.

Nesse contexto, Tonegut-
ti chama atencdo para uma
situacdo que pode parecer
contraditéria. “E comum a
empresa ter lucro e nao gerar
caixa”, alerta.

Nesse intervalo entre os
recursos que saem e 0s que
retornam a empresa, 0 capi-
tal de giro ganha importan-
cia central. No comércio,
parte relevante desses recur-
SOs permanece concentrada
nos estoques e nas vendas a
prazo, enquanto fornecedo-
res, funcionarios, impostos
e outras despesas precisam
continuar sendo pagos. Por
isso, administrar prazos de
pagamento e recebimento e
acompanhar quanto dinhei-
ro permanece imobilizado na
operacao sao medidas impor-
tantes para reduzir pressoes
sobre o caixa.

Desequilibrios

Para identificar antecipada-
mente eventuais desequili-
brios, o Sebrae recomenda
reqgistrar diariamente todas
as entradas e saidas e proje-
tar também compromissos
e recebimentos futuros, de
forma a antecipar periodos de

maior necessidade financei-
ra. A entidade também desta-
ca a importancia de manter
uma reserva para sustentar
0s custos da operac¢do e nego-
ciar prazos de pagamento e
recebimento.

Outra variavel importante
nessa longa equacdo de sobre-
vivéncia é a precificacdo. Em
negocios de margens aperta-
das como a maioria dos vare-
jistas, pequenas distor¢des
repetidas ao longo de muitas
vendas podem comprometer
0 resultado sem necessaria-
mente aparecer de maneira
evidente no faturamento.
Segundo Tonegutti, um erro
basico nesse campo é confun-
dir markup sobre o custo com
margem sobre a venda. Ou
seja, um produto comprado
por R$ 100 e vendido por R$
130, por exemplo, recebeu
um acréscimo de 30% sobre o
custo, mas apresenta margem
de aproximadamente 23%
antes das demais despesas.
Além do custo de aquisi-
¢ao, a conta precisa consi-
derar elementos como frete,
perdas, devolucdes, garantias,
taxas de cartdo, comissdes de
marketplaces e custo financei-
ro das vendas parceladas.
Ainda sobre precificacdo,
Tonequtti alerta para o risco
de simplesmente acompa-
nhar os precos dos concorren-
tes, visto que cada empresa

possui estrutura de custos e
condicBes comerciais proprias
e, portanto, copiar uma refe-
réncia externa pode signifi-
car reproduzir uma operacgao
pouco rentavel.

Por fim, outro ponto de cuida-
do ¢, claro, o endividamento.
Para manté-lo sob contro-
le, Tonequtti recomenda que
antes de buscar mais crédi-
to ou realizar cortes gene-
ralizados diante de uma
deterioracao financeira, o
gestor precisa entender onde
exatamente esta o problema,
0 que demanda uma decom-
posicao da perda de resul-
tado entre volume vendido,
preco, mix de vendas, custo
de compra, despesas e juros.
Se a margem de contribuicdo
nao consegue cobrir as despe-
sas operacionais, o problema
vai além do custo financeiro.
Se 0 negdcio gera resultado,
mas a divida consome o caixa,

Tonegutti alerta para a importancia de
identificar problemas antes que eles gerem
falta de caixa

Foto: Divulgagao



a situacdo é diferente e exige
outro tipo de resposta.
Uma estratégia para manejar
N ERE RS I S EC Rl /S Pressoes financeiras que  representa também dinheiro  quanto tempo permanecem
atingem o varejo ganham que ja saiu do caixa e que s6 armazenados e quanto do
contornos particulares no retornard a empresa quando capital da empresa esta
Aftermarket Automotivo. ocorrer a venda e, nos casos  concentrado em mercadorias
" Embora a demanda por de pagamento a prazo, que demoram a retornar
UESNERSNEUEEROROCIE(EIN 120 utencso ajude a sustentar o posterior recebimento. ao caixa.
permite antecipar vencimen- BRI (T RERIIES (o L] Quanto maior o periodo E por isso que Tonegutti inclui
(IR Telaallalte I e S EIle]@ de atender uma frota ampla  entre esses momentos, mais  giro e idade dos estoques
pressdo e cria tempo para IECNESIIElERDIRCIE tempo o recurso permanece  entre os indicadores que
renegociar compromissos ou  IREUSISEREIEIE RSy imobilizado. devem ser acompanhados
ajustar a operacdo antes que um gfanFie numero de Isso ndo significa que pelo gestor. Um 5|[1al que
5 falta de recureos determine referéncias, nem todas coma manter estoques elevados merece investigagdo aparece
o mesma velocidade de saida.  seja necessariamente um quando estoques e contas
as decisoes. Essa caracteristica faz problema. A disponibilidade  a receber passam a crescer
"‘Uma empresa atravessa I lalomeo[itielo Tyl r:1¢ de componentes faz parte mais rapidamente do que
melhor um periodo dificil BORSSTLo[VERe 1 ORVa N eTe1s1{o) da prépria capacidade de as proprias vendas. Nesse
O[] le[oXeelalgltRIEN N Te Ml  especialmente sensivel para  atendimento do varejista. A cenario, mesmo uma empresa
S R R I N Rl @ Jestdo do capital de giro do  questdo esta em entender em expansao pode precisar
segmento. a qualidade desse estoque:  de volumes crescentes de
Ele destaca que uma peca quais itens apresentam recursos para financiar
disponivel na prateleira maior ou menor giro, ha sua operacao.

Particularidades relacionadas ao estoque trazem desafio adicional ao
varejo de autopecas

correr o risco de se perder é
elaborar uma projecdao sema-
nal do caixa para as proxi-

estoque e age antes de faltar
dinheiro para o basico”, sinte-
tiza Fabricio Tonegutti.

Transformar o mercado brasileiro de manutencdo automotiva por meio da inteligéncia analitica. Essa é a proposta do After.Lab,
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Recuperacdes judiciais, juros altos e consumo mais fraco exigem
atencéo redobrada — e o varejo de autopegas também sente os efeitos.

OCENRRIG EM NUMEROS SINAIS DE PRESSAO EM TODA A ECONOMIA
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VAREJO
FORTE

MOVE
PESSOAS

E NEGOCIOS.

- L
grandes redes  bilhoes casos CNPJs casos
recorreram a recuperacéo  em dividas reestruturadas recuperacdes judiciais crescimento no comércio recuperacdes judiciais no varejo ampliado
judicial ou extrajudicial por essas companhias. requeridas no Brasil sobre 2022. em 2023 requeridas em 2024. em 2024
em cerca de 3,5 anos. em 2023.
'll A insolvéncia ndo tem causa Gnica, mas a repeticdo dos casos revela forte presséo sobre capital de giro, margens e consumo.

POR QUE 0 VAREJO ENTROU (7705000 % 2o venran FRAGILIDADES QUE QUE PODEN LIMI

QUE PODEM LIMITAR

NESSA ZONA DE Hlsco'., {2 YUEN RRARILOARE A GONJUNTURA ExpﬁE 0 CRESCIMENTO

° .|| Expansdo financiada por divida
) > } @ @ Estoques excessivos

Kibos devatios Consumo Margens Operagio 0 gl Baixa visibilidade sobre a rentabilidade
enfraquecido comprimidas financiada
encarecem crédito,  menor renda disponivel POUCD €5paco para estoque, fornecedores o Estrutura de custos rigida
capital de giro e mais resisténcia absorver custos. e folha exigem caixa
dividas antigas. areajustes antes do recebimento @ E Passivos alongados a taxas elevadas
das vendas.
‘ ‘ No varejo, o intervalo entre comprar a mercadoria e receber a venda “ “A conjuntura expde fragilidades que jd existiam.”
precisa ser financiado. Fabricio Tonegutti, Mix Fiscal

NO AFTERMARKET, 0 ESTOQUE = c::ivc cucenrs COMO PROTEGER 0 NEGOCIO '\
SEMPR

PARA MANTER A SUA LOJA E

E FoncA —E TAMBEM RISCO SEMPRE EM MOVIMENTO

Ill Medir a margem de contribuicdo por produto, categoria e canal.

a Afrota ampla e diversificada exige muitas

referéncias em estoque. Acompanhar resultado operacional, lucro liquido e geragdo de caixa.

&
@

@ Pega parada na prateleira é dinheiro que ja saiu do caixa. Registrar diariamente entradas e sdidas.

Ill Nem todo item tem o mesmo giro Projetar o caixa semanal para as proximas 13 semanas.

) =W = Negociar prazos de pagamento e recebimento.

Q 0 gestor deve acompanhar “gira" e “idade” de estoque.

Revisar a precificagdo completa: frete, perdas, devolugdes,
A Sinal de alerta: quando estogues e contas a receber garantias, taxas de cartao, marketplaces e custo financeiro.
crescem mais rapido que as vendas.

Reduzir capital preso em estoque sem comprometer o atendimento.

Mesmo em um mercado sustentado pela manutencao,
caixa pressionado pode comprometer a operagao.

Entender se o problema esta em volume, prego, mix, custo,
despesas ou juros.

QIO ER

EXEMPLO DIDATICO

LUCRO NAO E CAIXA | itv0:01
FOLEGO FINANCEIRO

Praduto comprado por RS 100 MAIS GESTAD
5 e vendido por RS 130: MENOS RISCOS
E possivel vender mais, registrar lucro e ainda assim gerar pressao financeira o markup é de 30%, mas a margem I VAREJD MAIS FORTE
quando estoques e contas a receber crescem mais rapidamente do que as vendas. & de aproximadamente 23% .

antes das demais despesas.

Fontes: reportagem de capa do Novo Varejo Automotivo; dados citades de KPMG, Mix Fiscal, Sebrae, Serasa Experian e CNJ CONHECIMENTO QUE IMPULSIONA O VAREJO AUTOMOTIVO. ——
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Qual a pastilha de freio com tecnologia
exclusiva para veiculos elétricos e hibridos?

No transito, enxergar o outro é salvar vidas.

Desenvolvidas especialmente para veiculos elétricos e hibridos, as pastilhas
de freio Fras-le EHnergy contam com material de friccao de alta poténcia
de frenagem, antirruido multicamadas e pintura especial nanopainting
contra corrosdo. E tecnologia de montadora para os freios, com conforto

e maxima seguranca.

Confira todas
as aplicacoes
e Iancamentos
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G LEGISLACAO

Reforma Tributaria chega ao
balcao e exige preparacdo do
varejo de autopecas

Evento virtual promovido pelo Sincope¢as-SE com
apoio da FecomercioSF, orientou empresarios sobre
0S impactos do novo sistema em crédito tributario,
Simples Nacional, split payment, precificacdo, estoque,

sistemas e fluxo de caixa

As mudancgas trazidas pela
Reforma Tributaria ja deixaram
0 campo legislativo para entrar
na rotina pratica das empresas.
Para o varejo de autopecas, isso
significa que o tema nao pode
mais ser tratado apenas como
uma discussao distante, restrita
a0s contadores ou aos depar-
tamentos fiscais. O novo siste-
ma tende a afetar decisdes de
compra, venda, formacao de
preco, gestdo de estoque, esco-
lha de fornecedores, regime
tributario, capital de giro e
tecnologia.

Esse foi o principal recado do
evento virtual promovido pelo
Sindicato do Comércio Varejis-
ta de Pecas e Acessorios para
Veiculos no Estado de Sao
Paulo (Sincopecas-SP), no dia
3 de setembro, para discutir
0s impactos da Reforma Tribu-
taria no setor de autopecas.
A apresentacao foi conduzida
por Sarina Manata, assessora
da FecomercioSP, mestre em
Direito Tributario e conselhei-
ra do Conselho Municipal de
Tributos de Sdo Paulo.
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Na abertura do encontro, o
presidente do Sincopecas-SP,
Heber Carvalho, destacou que
0 objetivo era oferecer infor-
macao qualificada ao setor, em
um momento em que ainda ha
muitas duvidas sobre a aplica-
¢ao pratica das novas regras.
Ele também reforcou a impor-
tancia de empresarios e conta-
dores acompanharem juntos
a transicdo, ja que a reforma
alcanca diferentes segmentos
ligados ao comércio de autope-
cas, acessorios, motocicletas e
servigos automotivos.

A propria palestrante ressal-
tou que, embora a reforma
seja frequentemente apre-
sentada como um pProcesso
de simplificacdo, a adaptacdo
sera complexa. “Todo mundo
fala que essa reforma tributa-
ria veio para simplificar, e vocé
acaba apresentando algo tao
complexo. A simplificagdo vem,
de fato, mas a longo prazo”,
afirmou Sarina. Segundo ela, a
transicdo ja comecou em 2026,
ainda sem recolhimento efeti-
vo dos novos tributos, mas com

Se vocé ndo notou, saiba que as novidades ja chegaram

obrigacdes relacionadas a indi-
cacdo das aliquotas-teste nos
documentos fiscais.

Consumo

A Reforma Tributaria substitui
tributos atuais por dois novos
pilares: o Imposto sobre Bens e
Servicos (IBS), de competéncia
estadual e municipal, e a Contri-
buicdo sobre Bens e Servicos
(CBS), de competéncia federal.
Na pratica, ICMS e ISS serdo
substituidos pelo IBS, enquanto
PIS e Cofins darao lugar a CBS.
O IPI sera zerado para a maior
parte dos produtos, permane-
cendo em situacOes especificas,
especialmente relacionadas a
Zona Franca de Manaus.

Também sera criado o Impos-
to Seletivo, de competéncia da
Unido, incidente sobre bens e
servicos considerados preju-
diciais a saude ou ao meio
ambiente. Entre os itens lista-
dos no material apresentado
estdo veiculos, exceto cami-
nhdes, embarcacdes e aero-
naves, produtos fumigenos,

bebidas alcodlicas, bebidas
acucaradas, bens minerais e
concursos de prognosticos.

Para o varejo de autopecas, a
especialista observou que o
setor se enquadra, em linhas
gerais, na regra geral de tribu-
tacdo. Isso significa que, salvo
situa¢des especificas, as empre-
Sas Nao estardo entre os regi-
mes diferenciados com reducao
de aliquota. O material de apoio
apresentado no evento indi-
cava uma projecao de aliquo-
ta combinada de IBS/CBS de
27,91%, composta por 18,7%
de IBS € 9,21% de CBS, confor-
me projecao de julho de 2026.
A palestrante ponderou que
essa aliquota ainda é uma
estimativa. Mesmo assim,
chamou atenc¢do para o risco
de aumento de carga para
determinados contribuintes,
especialmente aqueles que
hoje estdo em regimes cumu-
lativos ou com menor possibi-
lidade de aproveitamento de
créditos. No comparativo apre-
sentado, o impacto nominal
tende a ser mais severo para

Foto: Shutterstock



Por Redacao Novomeio

0 setor de servicos, em razao
do peso da mdo de obra, que
nao gera crédito tributario.

Crédito

Um dos pontos mais sensiveis
para o varejo de autopecas
esta na nova légica de apro-
veitamento de créditos. Hoje,
de forma simplificada, o contri-
buinte pode se creditar com
base no imposto destacado na
nota fiscal de entrada. No novo
modelo, segundo Sarina, ndo

bastara que o tributo esteja
indicado no documento fiscal:
sera necessario que ele tenha
sido efetivamente pago.

A mudanca é relevante para
uma cadeia que depende
de distribuidores, fabrican-
tes, importadores e grande
volume de compras. Na prati-
ca, a reqularidade fiscal dos
fornecedores passa a impac-
tar diretamente a capacidade
de o varejista aproveitar crédi-
tos. "Além de eu ter o docu-
mento fiscal, para eu ter esse

Reforma deixa de ser apenas assunto do contador

Um dos pontos mais importantes do encontro
foi a mudanca de mentalidade exigida das
empresas. A reforma ndo serd apenas uma
tarefa da contabilidade. Ela dependera de
sistemas, parametriza¢do de produtos, revisao
de cadastros, classificacao fiscal, integragdo
entre dreas, avaliacdo de fornecedores,

PREPARAGAO HOJE

COMPETITIVIDADE SEMPRE

PLANO DE AGAO: CHECKLIST

DA ANALISE A ACAO, UM VAREJO AUTOMOTIVO MAIS FORTE NO NOVO CENARIO.

PASSO 1

Mapeamento Interno

B

O =

=

B gl SN
ul]&

ol
S

CONHECIMENTO
E A BASE DA
TRANSFORMAGAO

Adquirir conhecimento técnico das
Leis Complementares 214 e 227,

Mapear todas as areas afetadas:
ndo é apenas o Fiscal; envolve Compras,
Vendas, Contabilidade e Tl.

Promover capacitag@es internas urgentes.

CENARIOS HOJE
PARA MAIS SEGURANGA
AMANHA.

Realizar simulagdes comparativas
(Tributagéo Atual vs Novo Modelo).

Recalcular a nova carga tributéria efetiva,
considerando a ampliag&o do direito a créditos
(ex.: despesas com empregados, EPIs).

Simular o impacto severo do Split Payment
no fluxo de caixa diério.

Fonte: Sarina Manata em apresentacéo para o Sincopecas/SP ————

simulacdes financeiras e revisao de contratos.
Na parte final da apresentagdo, Sarina
apresentou um plano de a¢do em quatro
frentes: mapeamento interno, diagnéstico
estrutural, simulagao financeira e
planejamento estratégico. Entre as
recomendacdes estdo adquirir conhecimento

crédito, efetivamente esse
valor precisa ser recolhido”,
explicou Sarina.

Esse ponto reforca uma nova
agenda de gestdo para o
varejo. Comprar bem conti-
nuara importante, mas sera
necessario avaliar também se
o fornecedor esta prepara-
do para operar no novo siste-
ma, se 0s documentos fiscais
estdo corretos, se 0s cadastros
estdo atualizados e se 0s siste-
mas conseguem acompanhar
a apuracao.

e clientes.

@

PASSO 2

Diagnéstico Estrutural

LB

o
&

REFORMA
TRIBUTARIA

A reforma também prevé a
chamada apuracao assistida,
em que o Fisco reunira infor-
macoes eletronicas de docu-
mentos fiscais e meios de
pagamento para apresentar
a0 contribuinte uma espécie
de apuracdo pré-preenchida.
Cabera a empresa conferir os
dados, apontar inconsisténcias
e validar a apuracdo. Caso nao
se manifeste no prazo, a apura-
cdo podera ser considerada
aceita, com efeitos relevantes
para a cobranca.

técnico, mapear areas afetadas, promover
capacitacoes, listar produtos e servigos,
auditar a cadeia de suprimentos, avaliar a
prontiddo dos ERPs para o split payment,
simular impactos no fluxo de caixa e revisar
contratos de longo prazo com fornecedores

MAIS
CONHECIMENTO
PARA UM NOVO
AMANHA

CAPACITAGAO EM 18 MODULOS

DIAGNOSTICO
| PRECISO PARA
| DECISOES SEGURAS

Listar todos os produtos/servigos
(NCM/NBS) e verificar enquadramentos
de aliquota reduzida ou isengao.

Auditar a cadeia de suprimentos:
consultar o regime tributario de todos

os fornecedores (Simples vs. Regular).

Avaliar a prontidao dos ERPs e sistemas

A de Tl para o Split Payment.

PASSO 4

Planejamento Estratégico

ESTRATEGIA HOJE
PARA UM AMANHA
MAIS COMPETITIVO

Revisar contratos de longo prazo
com fornecedores e clientes
(especialmente clausulas de reajuste tributario).

Ajustar politicas de precificacdo
de produtos/servicos e recélculo

de margens de lucro.

Avaliar e decidir o melhor regime tributério futuro:
Simples Nacional (integral vs hibrido),
Lucro Presumido ou Lucro Real.
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G LEGISLACAO

Split payment muda a ldgica do caixa

Outro tema de forte impacto
operacional é o split payment.
O mecanismo prevé a divisao
do pagamento para que a
parcela correspondente aos
tributos seja direcionada ao
Fisco no momento da transa-
¢do, em vez de permanecer
temporariamente no caixa da
empresa até o recolhimento.
Para o varejo, isso altera uma
dinamica importante. Hoje,
parte dos tributos embuti-
dos no preco fica por algum

periodo no caixa da empresa,
contribuindo para o capital de
giro. Com o split payment,
essa disponibilidade pode
diminuir. Sarina destacou
que isso exigira planejamento
financeiro, especialmente em
operacdes com devolucao de
mercadorias, ja que 0 consu-
midor devera receber o valor
integral pago, mesmo que
parte do imposto ja tenha
sido repassada ao governo.

O material apresentado

detalhou trés modalidades:
o split superinteligente, em
que o sistema considera-
ria débitos e créditos para
repassar apenas a diferen-
¢a; o split inteligente offli-
ne, aplicado quando nao for
possivel consultar o saldo
no momento da transacao;
e o split simplificado, optati-
VO para 0 comeércio varejista,
com percentual fixo preesta-
belecido e ajustes posteriores
na apuracdo mensal.

A propria operacionalizagao
ainda gera duvidas. A apresen-
tacdo trouxe como referéncia
noticia segundo a qual o split
payment obrigatério deve
comecar apenas em 2028.
Sarina alertou que a auséncia
do mecanismo no inicio da
cobranca da CBS pode criar
preocupacao adicional: sem
a confirmacao automatica do
pagamento, empresas podem
enfrentar dificuldade inicial
para aproveitar créditos.

Estoque também entra na conta

A reforma também exige
atencao ao estoque. O
material de apoio infor-
ma que, em 31 de dezem-
bro de 2026, havera regra
para saldo credor de PIS/
Cofins sobre estoque, com
crédito presumido de 9,25%
sobre bens novos destina-
dos a revenda, producdo ou
prestacdo de servicos. Para
iSSO, sera necessario regis-
tro no Livro de Inventario e

guarda da documentacao
por cinco anos. A compen-
sacao estd prevista em 12
parcelas mensais, exclusiva-
mente contra débitos de CBS,
até 30 de junho de 2027.

Para o varejo de autope-
cas, esse ponto € particular-
mente relevante. Trata-se de
um setor que trabalha com
grande diversidade de SKUs,
itens de giro lento, aplica-
cOes especificas e estoques

formados ao longo do
tempo. A falta de organiza-
¢ao cadastral, documental e
fiscal pode transformar uma
oportunidade de crédito em
perda financeira.

Durante o debate, um parti-
Cipante questionou se
empresas poderiam reduzir
compras até o fim do ano por
causa dos créditos de PIS e
Cofins. Sarina ponderou que
mudancas mais fortes de

O CANAL DO AFTERMARKET AUTOMOTIVO
NO YOUTUBE

comportamento poderiam
ocorrer sobretudo no fim de
novembro e em dezembro,
quando algumas empresas
talvez busquem operar com
estoqgue menor. Mas alertou
que isso precisa ser avalia-
do com cuidado, porque o
fim do ano também costu-
ma trazer férias coletivas e
fechamento de fabricas, o
que pode dificultar a reposi-
¢ao em janeiro.

CLIQUE AQUI, SE INSCREVA

E SE ABASTECA COM
O MELHOR CONTEUDO
SOEBRE O SETOR



Simples Nacional exigira decisao estratégica

A apresentacao dedicou aten-
cao especial ao Simples Nacio-
nal, regime central para o
varejo de autopecas. Segundo
0 material exibido, pequenos
negocios representam 95%
das empresas brasileiras e
foram responsaveis por 80,5%
dos empregos criados em
2025. No recorte de comércio
varejista de pecas e acessorios
para veiculos e motocicletas,
0 levantamento apresenta-
do indicou 72.399 empresas
em Sao Paulo, sendo 25.140
MEIs, 38.542 microempresas

SIMPLES
NACIONAL

PECAS E
ACESSORIOS

™N

e o

e 7.146 empresas de peque-
no porte.

Com a reforma, as empresas
optantes do Simples pode-
rao permanecer no modelo
integral ou escolher o regime
hibrido. No Simples Nacio-
nal integral, os tributos conti-
nuam sendo recolhidos em
guia unica, mas a empresa
nao aproveita créditos de IBS/
CBS nas aquisi¢des, tratando
o tributo pago como custo.
Ja no regime hibrido, IBS e
CBS passam a ser recolhidos
por fora, no regime regular

nao cumulativo, permitindo o
aproveitamento de créditos,
mas com maior complexida-
de operacional.

A decisdo nao é trivial. Sarina
destacou que, para o comér-
cio em geral, o Simples ainda
pode ser vantajoso pela simpli-
cidade e pela carga tributaria,
mas empresas que vendem
para pessoas juridicas devem
avaliar o risco de perda de
competitividade, ja que clien-
tes no regime reqgular podem
preferir fornecedores capazes
de transferir créditos maiores.

Durante o debate, a espe-
cialista foi direta ao tratar
do tema: quem tiver clientes
empresariais precisa conver-
sar com eles e simular cena-
rios antes de decidir. A op¢do
pelo regime hibrido para o
primeiro semestre de 2027
deve ser feita de 1° a 30 de
setembro, com possibilidade
de cancelamento até 30 de
novembro. Para o segundo
semestre, a op¢do ocorre de
1°a 31 de marco, com cance-
lamento até 31 de maio.

Comeércio a varejo de pecas e acessorios para veiculos
e motocicletas - novos e usados

SP:
70.828

estabelecimentos
(matriz/filial)

®  MEL
A& 25140
aw ME

Lid 38.542
o®s EPP:
e 7.146

Empresas

~ 72.399

Total de empresas por porte

48.000

38.542
40.000

= 25.140
20.000
10.000
0
ME MEI

l B8 3B
7.146
m =
| T
EPP Demais

Fonte: Cartdo CNPJ da Receita Federal. Nota: Em “Demais” estdo incluidas as médias e as grandes empresas e aquelas que ndo declararam o porte no momento da abertura.
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Um show exclusivo para celebrar os 30 anos do Maiores
e Melhores em Distribuicao de Autopecas!

Em uma apresentacao especial para 0s convidados da maior festa da historia
do mercado, Guilnerme Arantes conduzira um espetaculo intimista,
aproximando 0 publico de uma das obras mais marcantes da musica brasileira.
Uma oportunidade Unica de ouvir de perto classicos gue atravessam geracoes,
em uma atmosfera elegante e preparada especialmente para esta celebracao
Nistorica do Aftermarket Automaotivo.

Entre acordes e memaorias, a emocao vai sair do palco e se espalhar por cada
canto do Teatro Santander.

25.11.26

A Maior Festa da Histdéria do Mercado
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Maestro Renato Zanuto
e Regina Serafim




em clientes

Segundo o Baymard Institu-
te, cerca de 70% dos carrinhos
de compra sdao abandonados
antes da conclusao do pedido.
Em um cenario em que conquis-
tar novos clientes custa cada vez
mais caro, crescer deixou de
depender apenas da atracao de
visitantes. Cada vez mais, o dife-
rencial competitivo esta na capa-
cidade de transformar o trafego
ja existente em vendas efetivas.
Nesse cenario, a otimizacdo da
taxa de conversao (CRO) passou
a ocupar um papel estratégico
nas operacdes de e-commer-
ce. Mais do que buscar ganhos
pontuais de performance, o CRO
reflete uma mudanca de menta-
lidade: crescer nao depende
apenas de atrair mais visitantes,
mas de entender continuamen-
te o comportamento do consu-
midor para remover barreiras,
testar hipoteses e transformar
interesse em compra.

Confira dez praticas que
ajudam a aumentar a conver-
sao e melhorar a experiéncia
do cliente.

1. Entenda onde o
consumidor abandona
ajornada

Antes de pensar em mudangas,
é fundamental identificar em
quais etapas os usuarios desis-
tem da compra. Mapear esses

32

10 praticas que ajudam a transformar visitantes

pontos permite direcionar esfor-
COs para os problemas que real-
mente impactam os resultados.
2. Priorize a velocidade do
site

Poucos segundos de demora
sdo suficientes para aumen-
tar a taxa de abandono. Um
site rapido melhora a experién-
cia do usuario, favorece o posi-
cionamento nos buscadores e
contribui diretamente para a
conversao.

3. Simplifique o processo de
compra

Quanto menor o numero de
etapas entre a escolha do produ-
to e 0 pagamento, maiores sao
as chances de conclusdo da
compra. Formularios extensos
e processos complexos costu-
mam afastar consumidores.

4. Desenvolva uma
experiéncia pensada para
dispositivos méveis

Grande parte do trafego do
e-commerce ja acontece pelo
celular. Por isso, a navegacao,
0s botdes, o carregamento e
o checkout precisam funcio-
nar perfeitamente em telas
menores.

5. Utilize testes A/B para
validar decis6es

Em vez de fazer alteracOes
baseadas em percepcdo, teste
diferentes versdes de paginas,

botdes, banners e chamadas.
Pequenas mudancas podem
gerar impactos significativos
quando sustentadas por dados.
6. Personalize a experiéncia
do consumidor

Ofertas, recomendac¢fes e
conteudos personalizados
aumentam a relevancia da nave-
gacao e contribuem para que o
usuario encontre mais rapida-
mente aquilo que procura.

7. Invista em informacodes
claras sobre os produtos
DescricOes completas, imagens
de qualidade, avaliacdes de
clientes e especificacbes deta-
lhadas reduzem duvidas e
aumentam a confianca durante
a decisdo de compra.

8. Utilize dados para
orientar melhorias
continuas

Analisar métricas como taxa
de rejeicao, abandono de carri-
nho, tempo de permanéncia e
comportamento dos usuarios
permite identificar novas opor-
tunidades de otimizacdo.

9. Use a inteligéncia
artificial para ampliar a
capacidade de decisao

O maior valor da inteligéncia
artificial ndo esta apenas em
automatizar tarefas, mas em
transformar grandes volumes
de dados em analises acionaveis.

Por Felipe Coelho

Felipe Coelho é CEO da Wicomm,
consultoria especializada em
e-commerce e performance digital

Ao identificar padrdes de
comportamento, apontar opor-
tunidades e reduzir o tempo
gasto com atividades operacio-
nais, a tecnologia permite que as
equipes tomem decisdes mais
rapidas, consistentes e estraté-
gicas. Em um cenario de mudan-
cas constantes, velocidade sem
profundidade ndo basta. O dife-
rencial esta em combinar auto-
magao com capacidade analitica
para otimizar continuamente a
jornada do consumidor.

10. Encare a conversao
como uma estratégia
permanente

Ndo existe uma formula defi-
nitiva para aumentar vendas.
O comportamento do consu-
midor muda constantemen-
te, assim como o mercado e a
tecnologia. Por isso, otimizar a
conversao deve ser um proces-
so continuo de analise, aprendi-
zado e evolucao.

Empresas que tratam a otimiza-
¢ao da conversao como proces-
SO continuo conseguem crescer
com mais eficiéncia.

Foto: Divulgacao
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PESADOS

Vamos juntos conhecer os Maiores e Melhores Pesados
Edicao 2026

Em 30 de setembro a ATV, 0 canal do Aftermarket Automotivo no Youlube, fara a
transmissao exclusiva a partir das 19h, com a divulgacado dos resultados as 19n30.

Os vargjistas de componentes para veiculos pesados avaliaram 0s produtos e Servigos
oferecidos por seus fornecedores e elegeram as empresas que mais se destacaram.
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'ENTRO DE DESMONTAGEM VEICULAR

Y |

CIRCULAR
AUTOPECAS

Circular AutoPecas completa um ano e coloca desmontagem
veicular no mapa da reposicao

Centro de Desmontagem Veicular da Stellantis em Osasco desmontou 1.150 veiculos, recuperou mais de 20 mil
pecas e comercializou mais de 11 mil componentes no primeiro ano de operacao

A operacdo de desmontagem
e reciclagem de veiculos da
Stellantis na América do Sul
completou seu primeiro ano
com numeros que ajudam a
dimensionar o potencial da
economia circular no after-
market brasileiro. Inaugurado
em Osasco (SP), o Centro de
Desmontagem Veicular Circu-
lar AutoPecas desmontou 1.150
veiculos em seus primeiros 12
meses de atividade, recupe-
rou mais de 20 mil pecas para
comercializacdo e vendeu
mais de 11 mil componentes
reutilizados.

Os dados foram apresentados
pela empresa durante evento
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de celebracao do primeiro ano
da unidade e reforcam a aposta
da montadora em um modelo
de negdcio ainda em fase de
amadurecimento no Brasil, mas
ja tratado como estratégico. O
CDV opera com foco em reuso
de pecas, reciclagem de mate-
riais e destinacdo ambiental-
mente adequada de residuos.
Ao longo do primeiro ano, apro-
ximadamente 862 toneladas
de materiais receberam desti-
nagdo correta para reapro-
veitamento e reciclagem. A
operacao também destinou
adequadamente quase 14 mil
litros de fluidos automotivos,
incluindo mais de 4.600 litros

de 6leo automotivo e cerca
de 1.830 litros de fluido de
arrefecimento.

Para Paulo Solti, Vice-presiden-
te Sénior de Pecas e Servicos
da Stellantis para a América do
Sul, o primeiro ano da opera-
¢ao demonstrou que a econo-
mia circular pode gerar valor
em diferentes dimensodes. "Ao
completar um ano, o Centro
de Desmontagem Veicular
comprova que a Economia
Circular é capaz de gerar valor
ambiental, social e econdmico
ao mesmo tempo. Os resulta-
dos alcan¢ados validam nosso
modelo de negdcio e mostram
0 potencial que existe para

transformar a forma como o
setor automotivo lida com os
veiculos em fim de vida util’,
afirmou.

A apresentacdo institucional da
empresa resume a estratégia
global da economia circular nos
chamados 4Rs: remanufatura,
reparo, reuso e reciclagem. O
objetivo € estender a vida util
de produtos, reduzir desperdi-
cios, devolver materiais ao ciclo
produtivo, preservar recursos
naturais e desenvolver novos
modelos de negocio. Segun-
do a Stellantis, o reaproveita-
mento de componentes pode
gerar economia de até 80%
em matéria-prima e evitar até
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50% das emissoes de CO, em
comparacao com pegas Novas
equivalentes.

Aprendizado

A unidade de Osasco proces-
sa veiculos e pecas multimar-
cas e tem capacidade instalada
para desmontar até 8 mil veicu-
los por ano. A empresa desta-
ca que o primeiro ano foi
também uma etapa de apren-
dizado operacional, envolvendo
compra de veiculos, classifica-
cao das pecas, formacdo de
estoque, definicdo de canais
de venda e entendimento da
demanda real do mercado.

A operacao também revela uma
mudanca cultural em curso.
Embora pecas reutilizadas
possam representar alterna-
tiva mais acessivel ao consu-
midor, sua aceitacao depende
de confianca, rastreabilidade,
garantia, qualidade percebida e
canais de comercializa¢ao capa-
zes de dar seguranca a compra.
Maiara Castro, vice-presidente
de Economia Circular da Stel-
lantis para a América do Sul,
afirmou que o principal desa-
fio é justamente conquistar a
confianca do consumidor em
um mercado ainda em trans-
formacdo. Sequndo a executi-
va, a possibilidade de adquirir
uma peca usada por cerca de
60% do valor de uma peca nova
é atrativa, mas exige credibili-
dade. "Estamos em uma trans-
formacdo cultural. Estamos

conquistando 0 N0ssoO consu-
midor. Esse € um processo
normal, mas ndo ha duvida de
que temos uma oportunidade
importante”, disse.

A comercializacao das
pecas ocorre por multiplos
canais, como Mercado Livre,
Shopee, e-commerce proprio,
WhatsApp, loja fisica e canais

STELEANTIS CIRCULAR
O AUTOPECAS

complementares como a rede
de concessionarios e a DPK,
ampliando a capilaridade da
oferta.

Esse ponto é relevante para o
varejo de autopecas porque
mostra que a economia circu-
lar ndo avanca apenas como
pauta ambiental. Ela comeca
a se estruturar como modelo

1 ANO DE OPERACAO

Potencial ainda pouco explorado

comercial, com estoque, canais
digitais, distribuicao, precifica-
¢do e atendimento. Embora
em termos de volume a opera-
¢ao ainda seja incipiente, ela
amplia a discussao sobre o
papel das pecas reutilizadas em
uma cadeia que historicamente
convive com diferentes alterna-
tivas de fornecimento.

0 mercado global de remanufatura automotiva é estimado
em US$ 79 bilhGes, com crescimento de 10% ao ano. No
Brasil, a frota circulante indicada, segundo a Stellantis, é
de 48,8 milhdes de veiculos. Outro dado chama atencao:
cerca de 2 milhdes de veiculos chegam ao fim de vida dtil
a cada ano no pais, mas apenas 1,5% recebem destinacao
adequada. O potencial de pecas recuperaveis nao
capturado é estimado em R$ 14 bilhdes por ano.

Para Maiara Castro, a operacao de Osasco é apenas

uma parte de um ecossistema mais amplo. “Estamos
construindo um ecossistema completo que conecta
remanufatura, recondicionamento, reutilizacdo e
reciclagem, criando oportunidades de negoécios e
ampliando o aproveitamento dos recursos ao longo de
todo o ciclo de vida dos veiculos”, disse.

Com capacidade para desmontar até 8 mil veiculos

por ano, o CDV ainda opera abaixo do teto instalado,

mas a empresa afirma que a curva esta alinhada ao
planejamento. Paulo Solti comparou o primeiro ano a
uma fase de ramp up, marcada por aprendizado sobre
compra de veiculos, canais de distribuicdo, armazenagem,
legislacao e comportamento do consumidor.

Questionado sobre quando a unidade poder4 atingir a
capacidade total de 8 mil veiculos por ano, Solti afirmou
que o segundo ano deve trazer aceleracdo, mas reforcou
que se trata de uma operagdo nova e em construcdo.
“Esse primeiro ano foi para entender como funciona.
Cada dia a gente descobre um sistema, uma maneira de
fazer, uma legislacao”, disse.

Os préximos passos indicados pela empresa incluem
ampliar o volume de carros desmontados, aumentar

a disponibilidade de pecas reutilizadas, fortalecer
operacdes de remanufatura e recondicionamento,
expandir canais de comercializacdo e acelerar o
desenvolvimento do ecossistema de economia circular
na América do Sul.

A Stellantis também ja observa o avango futuro dos
veiculos eletrificados. Durante o evento, os executivos
afirmaram que o tema ainda é embrionario no Brasil,
porque ha poucos veiculos desse tipo chegando ao fim de
vida util, mas que a empresa ja acompanha frentes como
reciclagem de baterias e sistemas elétricos, aproveitando
a experiéncia internacional do grupo, especialmente em
Mirafiori, na Italia.
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Legislacao ainda impde limites

Um dos gargalos menciona-
dos durante o evento esta rela-
cionado a venda para oficinas.
Segundo os executivos da Stel-
lantis, o desmontador pode
vender pecas usadas para
consumidores finais ou para
empresas credenciadas nos
Orgaos competentes, como o
Detran - oficinas que queiram
comprar diretamente como
CNPJ precisam estar cadastra-
das. Caso contrario, a compra

pode ocorrer pelo consumidor
pessoa fisica, com entrega na
oficina para instalacdo.

Na avaliacao da Stellantis, essa
regra cria entraves a uma logica
mais natural de comércio. Solti
destacou que a operacao possuli
rastreabilidade das pecas,
conhece a origem, o destino e
para quem vendeu, e por isso
defende uma evolucdo regula-
toria que facilite a venda para
oficinas. "A sociedade muda, a

situacdo tem que mudar junto.
E isso que a gente esta fazen-
do”, afirmou.

O tema € sensivel para a repo-
sicdo independente. Se a
desmontagem legal e rastreavel
ganhar escala, oficinas podem
se tornar importantes pontos
de aplicacdo dessas pecas,
especialmente em reparos de
veiculos fora de garantia, auto-
moveis de maior idade média e
Casos em que o custo da peca

Foto: Herlane Meira

Paulo Solti defende modernizacdo regulatria

nova inviabiliza o servico. Para
ISSO, porém, sera necessario
avangar em regras, creden-
ciamento, rastreabilidade e
confianca comercial.

Lubrificantes sustentaveis ampliam ecossistema

Além das pecas reutilizadas,
a estratégia da Circular Auto-
Pecas inclui a destinacao
correta de materiais e o desen-
volvimento de novos produtos a
partir da circularidade. Um dos
exemplos destacados foi a linha
de lubrificantes sustentaveis

Motul NGEN Circular AutoPe-
cas, desenvolvida em parceria
com a Motul e a Lwart.

A linha utiliza até 70% de maté-
ria-prima proveniente de circu-
laridade e permite redugdo de
77% nas emissdes de gases de
efeito estufa em comparacao

ao o6leo de primeiro refino.
A expectativa informada era
comercializar 1 milhao de litros
no primeiro ano de vendas.
Porém, Paulo Solti afirmou que
a receptividade inicial superou
as estimativas: nos primeiros 45
dias, ja foram vendidos 600 mil

litros vendidos.

A operacao utiliza fluidos e
lubrificantes recolhidos no
centro de desmontagem e em
outras atividades da empresa,
que seguem para rerrefino e
retornam ao mercado como
produto de alto valor agregado.
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Andap e Sicap defendem uniao da cadeia para enfrentar novo ciclo

do aftermarket

Em entrevista coletiva, Rodrigo Carneiro e Alcides Acerbi Neto discutem os 55 anos da Andap, a forca da
distribuicdo, os impactos da reforma tributaria, 0 avanco do Right to Repair e os desafios de uma reposi¢ao cada
vez mais tecnologica, complexa e globalizada

A Andap chega aos 55 anos em
um momento em que o After-
market Automotivo brasileiro
parece ser chamado a respon-
der a uma agenda muito mais
ampla do que aquela tradicio-
nalmente associada a distri-
buicao de autopecas. Reforma
tributaria, substituicao tribu-
taria, avanco tecnoldgico dos
veiculos, transformacdo digi-
tal, logistica, marcas proprias,
sucessao empresarial, repre-
sentatividade institucional e
direito a reparacao passaram
a fazer parte de uma mesma
conversa.

Foi esse o tom da entrevis-
ta coletiva realizada em 15
de setembro com a impren-
sa especializada. Os porta-vo-
zes foram Rodrigo Carneiro,
presidente da Andap, e Alci-
des Acerbi Neto, presidente
do Sicap, entidades que tém
atuado de forma integrada na
defesa dos interesses da distri-
buicao e do comércio atacadis-
ta de autopecas.

Ao longo de mais de uma hora
e meia de conversa, os dirigen-
tes defenderam que o merca-
do independente de reposicao
precisa ampliar sua capaci-
dade de articulacdo, leitura
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estratégica e acao coletiva. A
seqguir, um resumo do que foi
dito durante o encontro.

A Andap completa 55 anos em
2026. Como vocés enxergam
este momento para a entidade
e para o aftermarket?

Rodrigo Carneiro - A Andap
chega aos 55 anos em um
momento muito especial.
Nao conseguimos comemo-
rar os 50 anos como gostaria-
mos, porque foi justamente no
periodo da pandemia, mas o0s
55 anos merecem uma refle-
xdo. O mundo esta em trans-
formacdo, e 0 N0ssO Negocio
também. Deixou de ser apenas
uma discussao sobre transpor-
te ou distribuicao de pecas e
passou a fazer parte de uma
agenda maior, ligada a mobi-
lidade, aos modelos de nego-
cio, a tecnologia, a logistica, a
transformacao digital e a rela-
¢ao globalizada entre empresas
e mercados.

As montadoras também estdo
com seus modelos em xeque. O
setor automotivo esta mudan-
do muito rapidamente, e isso
exige das entidades uma nova
capacidade de interpretacao.
Nosso papel € tentar trazer

informacao qualificada, provo-
car discussdes e representar
uma cadeia que é complexa,
especializada e muito impor-
tante para a economia e para
a mobilidade brasileira.

Como se da hoje a atua-
¢ao conjunta entre Andap
e Sicap? As entidades tém
papéis diferentes?

Rodrigo Carneiro - No campo
conceitual, eu ndo separo tanto.
A Andap tem uma atuacdo
nacional, de representacao da
distribuicao, enquanto o Sicap
tem uma competéncia sindi-
cal, especialmente trabalhista,
no Estado de Sao Paulo. Mas,

Pellegrino
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JUNTOS ACELERAMOS O FUTURO

na pratica, os propdsitos se
somam. Representar, defender,
atualizar, desenvolver compe-
téncia e preparar o setor para
novas demandas sao responsa-
bilidades que caminham juntas.
Alcides Acerbi Neto - O Sicap
representa cerca de 12 mil
empresas no Estado de Sao
Paulo, enquanto a Andap
redne 86 associados em nivel
nacional. Existe uma diferenca
formal, especialmente porque é
o0 sindicato que assina conven-
¢Oes coletivas e conduz nego-
ciacOes trabalhistas. Mas as
discussdes sao integradas.
Muitas vezes, o que é deba-
tido em Sdo Paulo serve de

Presidentes tém trabalhado sempre em conjunto pelos legitimos interesses do mercado
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referéncia para outros esta-
dos. Da mesma forma, as expe-
riéncias dos demais mercados
ajudam a enriquecer nossas
negociacdes e decisdes.

Essa atuacao integrada
também esta relacionada a
criacao da Alianca Aftermar-
ket Automotivo?

Rodrigo Carneiro - Sim. A
Alianca Aftermarket Auto-
motivo nasce justamente da
percepcao de que a cadeia
precisa se apresentar de
forma mais coordenada. Nao
se trata de criar uma nova enti-
dade para substituir as que ja
existem. Temos Andap, Sicap,
Sindirepa, Sincopecas e tantas
outras instituicdes. A Alianca
tem outro propdsito: reunir 0s
elos da cadeia, do aplicador ao
fabricante, em torno de pautas
comuns e de uma defesa legi-
tima dos interesses institucio-
nais do aftermarket. Hoje, o
setor precisa discutir seu papel
na mobilidade, sua importancia
econdmica e social, sua contri-
bui¢cdo para a manutencdo da
frota e os desafios trazidos
pelos novos modelos de veicu-
lo. Isso exige mais unido e mais
capacidade de articulacao.

A reforma tributaria foi um
dos temas mais presentes na
coletiva. Qual é hoje a prin-
cipal preocupacao do setor?
Alcides Acerbi Neto - A refor-
ma tributdria ainda tem muitos
pontos em aberto. Um deles

é a questdo dos estoques
na virada do ano e a recupe-
racdo de créditos. Parte dos
créditos podera ser recupe-
rada em doze meses, 0 que ja
gera desencaixe de caixa. Mas
existe um ponto ainda mais
sensivel para a nossa cadeia,
qgue é o IPI. Em muitos casos,
ele simplesmente deixa de ser
recuperavel e se transforma
em custo. Esse tema ainda nao
foi equacionado. Temos levado
essa preocupacao para a Feco-
mercioSP, para empresas multi-
nacionais e para outros foruns,
porgue até mesmo compa-
nhias estrangeiras tém difi-
culdade de explicar as suas
matrizes o que acontecera no
Brasil. A reforma mexe com
fluxo de caixa, custo, precifica-
¢ao, sistemas e relacionamento
com fornecedores.

Rodrigo Carneiro - A refor-
ma foi apresentada como uma
simplificacdo, mas, no curto e
médio prazo, tende a aumen-
tar a complexidade. Vamos
trabalhar por anos com siste-
mas convivendo ao mesmo
tempo. O Brasil ja tinha um
modelo tributario extrema-
mente dificil, com rotinas dife-
rentes em cada estado. Agora,
teremos uma transicao longa,
novos tributos, comité gestor,
mudanc¢as graduais e muitas
indefinicoes. Para as empresas,
isso significa mais custo admi-
nistrativo, mais necessidade de
sistemas e mais pressao sobre
a gestao fiscal.

Rodrigo Carneiro é presidente da Andap

Vocés defendem uma implan-
tacao mais curta da reforma?
Alcides Acerbi Neto - O ideal
seria testar, validar e implantar.
Se o sistema estiver funcionan-
do, ndo ha razdo para carregar
a transicao até 2032. Todo ano
em que a empresa comeca a
entender uma regra, vem uma
nova mudanca. Isso gera buro-
cracia, custo e inseguranca. A
simplificacdo deveria ser mais
objetiva.

Rodrigo Carneiro - Nos nunca
fomos contra a reforma tributa-
ria. O setor sempre foi contra
a guerra fiscal e sempre defen-
deu um ambiente mais equi-
librado. Mas € preciso fazer
melhor. O que preocupa é
transformar uma promessa de
simplificacao em um sistema
ainda mais complexo para 0s
agentes econdmicos.

A substituicao tributaria
continua sendo uma preo-
cupacao para a distribuicao?

Rodrigo Carneiro - A subs-
tituicdo tributaria sempre foi
um tema central para o setor.
Houve um momento em que
ela foi buscada como forma de
dar mais coeréncia e reduzir
distor¢cdes competitivas. Mas,
com o tempo, em muitos esta-
dos, o interesse arrecadatorio
cresceu demais. Sdo Paulo, por
exemplo, chegou a niveis muito
elevados de IVA em autopecas.
[sso aumentou 0 peso sobre a
cadeia e criou distorcdes.

Alcides Acerbi Neto - A saida
de Sdo Paulo da substituicdo
tributaria € importante porque
torna o ambiente mais equi-
librado. Mas cada estado tem
sua realidade e seu interesse
arrecadatorio. Com a reforma
tributaria, muitos estados ainda
estdao olhando para a arreca-
dacao atual, porque ela servi-
ra de base para a distribuicdo
futura dos recursos. Por isso,
a transicao ainda pode gerar
muita complexidade para
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as empresas que operam
nacionalmente.

A reforma pode alterar a
capilaridade da distribuicao,
especialmente em estados
que se desenvolveram por
razdes tributarias?

Rodrigo Carneiro - Acredito
que a capilaridade continuara
sendo necessaria. O Brasil tem
uma distribuicao e um varejo
de autopecas com presenca
invejavel, porque somos um
pais continental, com proble-
mas logisticos sérios e uma
frota muito espalhada. Existem
razdes tributarias para a insta-
lagdo de filiais em determina-
dos estados, claro, mas existe
também uma razao opera-
cional muito forte: é preciso
estar perto da frota. A infor-
macdo chega hoje ao interior
da Amazobnia na mesma velo-
cidade que chega a minha
casa. A mercadoria, ndo. Ela
ainda depende de estrada,
barco, armazenagem, trans-
porte e operacdo local. Entao,
a reforma pode diminuir algu-
mas vantagens fiscais e mudar
parte da l6gica geografica, mas
nao elimina a necessidade de
presenca regional.

O Right to Repair também é
uma pauta estratégica. Qual
€ a importancia desse movi-
mento para o aftermarket
brasileiro?

Rodrigo Carneiro - O Right
to Repair é fundamental. E é
importante lembrar que ndo se
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trata apenas do setor automo-
tivo. E um movimento mundial
em defesa do direito do consu-
midor de reparar aquilo que
comprou, seja um automovel,
um celular, um computador
ou outro bem. No automo-
vel, a questao ganha ainda
mais relevancia porque envol-
ve seguranca, mobilidade e
acesso a informacdo técnica.
A frota precisa ser reparada.
E 0 mercado independente é
quem garante assisténcia real
a essa frota em todo o pais. O
consumidor final é o principal
beneficiado quando ha liberda-
de de escolha, acesso a infor-
magdo, pecas disponiveis e
reparadores capacitados.

Quais sao os riscos se esse
acesso nao for garantido?
Alcides Acerbi Neto - A
preocupacdo é que 0s veicu-
los estdo ficando cada vez
mais digitais. Hoje, vocé pode
trocar uma peca, mas, se ela
tiver um nUmero de série que
ndo se comunica corretamen-
te com o chassi, a luz do painel
pode continuar acesa. A peca
deixa de ser apenas mecanica
e passa a depender de infor-
magdo, programacdo, valida-
¢ao e autorizagao.

Rodrigo Carneiro - Esse é
0 ponto. Ndo se pode impe-
dir o acesso a informacdo. O
nivel de tecnologia embarcada,
eletronica e software dos veicu-
los cresce muito rapidamen-
te. Sem acesso, o reparador

Alcides Acerbi Neto, presidente do Sicap

independente perde capacida-
de de atender, e o consumidor
fica sem alternativa. Em um
pais que ainda perde milhares
de vidas por ano em acidentes,
manutenc¢do correta também
€ uma questdo de seguranca.

Ha risco de falta de pecas no
mercado brasileiro?

Rodrigo Carneiro - Falta
pontual sempre existiu e conti-
nuara existindo, em qualquer
setor. Supermercado, farmacia
e restaurante também enfren-
tam rupturas. No aftermarket,
isso € ainda mais complexo
porque falamos de uma quan-
tidade enorme de SKUs, aplica-
¢des, marcas e modelos. Mas
eu nao diria que o problema
decorre de falta de producdo
ou de falta de investimento
da distribuicao. A distribuicao
brasileira continua investin-
do fortemente em armazena-
gem, tecnologia e ampliagao

de portfdlio. O desafio é que a
complexidade cresceu muito.
A producdo é globalizada.
Uma empresa brasileira pode
produzir na China, na India,
nos Estados Unidos ou em
outros mercados. Problemas
geopoliticos, logisticos, maté-
rias-primas e mudancgas de
frota afetam a disponibilidade.

A proliferacao de marcas
proprias e de portfélios
ampliados pelas indus-
trias aumenta essa
complexidade?

Alcides Acerbi Neto - Aumen-
ta muito. O que temos visto
é que algumas industrias,
historicamente especialis-
tas em uma linha de produ-
to, passam a oferecer itens
de outras linhas, muitas vezes
produzidos por terceiros.
Uma empresa conhecida por
suspensdo comeca a vender
lampadas, por exemplo. Isso



replica SKUs sem necessaria-
mente ampliar a cobertura
real. Para o distribuidor, isso
significa mais espaco fisico,
mais cadastro, mais processa-
mento, mais estoque e mais
custo. Para o lojista, pode gerar
confusao. Ele passa a ver varias
marcas oferecendo o mesmo
item, muitas vezes sem clareza
sobre quem realmente fabrica.
[sso incha o portfdlio, reduz
margem e aumenta a comple-
xidade operacional.

Como lidar com essa explo-
sao de SKUs e com a previsao
de demanda?

Alcides Acerbi Neto - £ cada
vez mais dificil. Existem softwa-
res tentando prever demanda
com base em frota, quilome-
tragem, aplicacdo, historico
de compra e outras variaveis. A
inteligéncia artificial ajuda, mas
nao resolve tudo. Ha distor-
¢Oes importantes. Um veiculo
pode ser emplacado em um
estado e circular em outro.
Uma locadora pode comprar
em determinada praca por
razao fiscal, mas distribuir a
frota pelo pais inteiro. Por isso,
prever demanda exige enten-
der a frota real, o comporta-
mento regional, a aplicacdo,
o histdrico da propria empre-
Sa e muitas variaveis que nem
sempre estao claras. A tecno-
logia ajuda quando acelera a
leitura dessas informacdes,
mas a decisdo continua exigin-
do conhecimento do mercado.

A transformacao digital,
entdo, nao se resume a
sistemas?

Rodrigo Carneiro - Nao.
Transformacao digital nao é
software nem hardware. E
mudanca de mindset. E isso
passa também por novas gera-
coes. Se gqueremos manter as
entidades e as empresas vivas,
precisamos formar pessoas
qualificadas para representar o
segmento e administrar nego-
cios em um ambiente diferen-
te. Temos de estimular jovens,
sucessores, executivos e novas
liderancas a pensar modelos
de negdcio, tecnologia, gover-
nanca e profissionalizagdo.
Nem todo herdeiro precisa
trabalhar dentro da empresa
para contribuir. Ele pode parti-
cipar de um conselho, apoiar
decisdes, ajudar na governan-
ca. Esse também é um tema de
longevidade empresarial.

Esse processo também
envolve maior participacao
feminina no setor?

Rodrigo Carneiro - Sem
ddvida. A participacdo
da mulher é parte dessa
mudanca de mentalidade.
Temos liderangas femininas
importantes surgindo e se
fortalecendo no setor, em
diferentes elos da cadeia.
[sso nao deve ser trata-
do apenas como discurso.
E uma necessidade real de
modernizacao, competén-
Cia e renovacao. O mercado

precisa abrir espaco para
essas novas contribuicdes.

Como vocés resumem o
legado da Andap nesses 55
anos?

Rodrigo Carneiro - A Andap
nasce de um legado de
empreendedores extraordi-
narios. Pessoas que tiveram
coragem, inteligéncia e capa-
cidade de trabalho para cons-
truir empresas e uma cadeia
de distribuicao extremamente
relevante. Sao historias muito
ricas. O maior legado talvez
seja esse: trabalhar de forma
coletiva, preservar a cadeia e
buscar solu¢des institucionais
para o mercado independen-
te. Hoje, nossa responsabili-
dade é antecipar visdes. Ver o
que esta mudando no mundo,
traduzir isso para o Brasil e
ajudar a cadeia a se prepa-
rar. O aftermarket indepen-
dente tem um papel essencial
na manutencdo da frota, na
mobilidade e no atendimen-
to ao consumidor final.

Ha quem diga que as mudan-
cas digitais e os novos canais
podem enfraquecer elos
tradicionais da cadeia. Como
vocés veem essa discussao?
Rodrigo Carneiro - Essa
discussao ndo é nova. Ha
décadas se fala que algum
elo da cadeia vai acabar. O
varejo ndo acabou. A distri-
buicao ndo acabou. A apli-
cacao, menos ainda. O que

acontece é uma adaptacdo
do mercado. Cada elo tem
sua competéncia.

Alcides Acerbi Neto - O
varejo tem a forca do atendi-
mento local. O distribuidor tem
estoque, capilaridade, logistica
e capacidade de abastecimen-
to. O fabricante tem competén-
cia industrial e tecnoldgica. A
cadeia muda, mas nao existe
uma solu¢do Unica que subs-
titua todos. O que precisamos
é respeitar os papéis, usar
melhor a tecnologia e orga-
nizar modelos em que todos
possam sobreviver e evoluir.

Qual é a principal mensagem
para o aftermarket neste
novo ciclo?

Rodrigo Carneiro - A prin-
cipal mensagem é que ndo
estamos mais em uma época
de medir forca. Precisamos
usar inteligéncia, informacao
e dialogo para buscar solu-
cOes. Nosso papel é valorizar
0 mercado independente de
reposicao, defender as melho-
res praticas, preservar a lega-
lidade e construir caminhos
de respeito entre distribuicdo,
varejo, aplicacao e industria. O
mercado estd mudando rapi-
damente. Veiculos mais tecno-
l6gicos, reforma tributaria,
novas marcas, Novos canais,
inteligéncia artificial, logistica
e direito a reparacdo exigem
outra postura. O desafio €
iniciar novos ciclos sem abrir
mao de principios e valores.



G LANCAMENTOS

Eletrobombas e linha de palhetas sdao novidades da Universal

A Universal Solu¢cdes Automo-
tivas mantém uma politica de
complementacao continua de
portfélio, com lancamentos
mensais que ampliam e atua-
lizam sua linha para o after-
market. Cada novidade passa
por rigorosa analise técnica e
validacdo de qualidade, garan-
tindo alta cobertura e atendi-
mento as demandas reais de
mecanicos, varejistas e distri-
buidores. Os itens chegam

simultaneamente ao Portal do
Cliente com fichas técnicas e
aplicabilidade completas.

Reforcando esse compromis-
S0, 0 Grupo destaca duas gran-
des novidades: a nova linha de
palhetas Unyfix e o lancamen-
to das Eletrobombas da Carto.
A linha Unyfix traz o diferen-
cial estratégico dos multiplos
conectores acompanhando 12
adaptadores no mesmo produ-
to, 0 que garante maxima

versatilidade e ampla cobertu-
ra de frota. Ja as novas eletro-
bombas Carto chegam para
entregar alta performance e
durabilidade ao sistema de
lavagem de para-brisas.

Com as novidades, a Universal
reafirma seu foco em oferecer
solucdes inteligentes, de alto
giro e facil aplicacao, otimizan-
do o estoque dos parceiros e
facilitando a rotina dos repara-
dores em todo o pais.

Novidades envolvem portfélio de
eletrobombas

Fremax tem novos discos e tambores de freio para veiculos
premium e utilitarios

A Fremax anuncia lancamen-
tos de discos de freio ventilados
dianteiros e traseiros e tambo-
res para veiculos premium e
utilitarios. Desta vez, para refor-
car sua estratégia de priorizar
a maxima agilidade no atendi-
mento ao mercado de reposi-
cao, oferece novos discos de
freio ventilados para veiculos
das marcas Mercedes-Benz,
RAM e Fiat, e tambores para

modelos da RAM e Fiat.

A fabricante apresenta o disco
de freio para varios modelos
premium da Mercedes-Benz,
como CLA 250, CLA 35 AMG,
GLA 35 AMG e GLB 35 AMG,
AMG CLA 45 S, AMG GLA 35,
AMG A 35, AMG GLA 45, AMG
CLA 35 e AMG CLA45. O lanca-
mento de tambor de freio é
indicado para os veiculos RAM
Dakota e Fiat Titano, ambos 2.2.

Componentes sdo destinados para aplicacdes Mercedes-Benz, RAM e Fiat

Cofap amplia linha de amortecedores SPA para Fiat Palio e Siena

A Cofap amplia seu portfo-
lio da linha SPA de amortece-
dores com o lancamento do
codigo SGP30126. A novidade
atende diversas versdes dos
modelos Fiat Palio e Siena,
incluindo: Palio 1.8 (2005 a
2010); Palio 1.0, 1.3, 1.4, 1.5,
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1.6 e 1.8 (2001 a 2006); Palio
Weekend 1.0 (2001 a 2010);
e Siena 1.0, fabricado a partir
de 2001.

Com mais de dois mil codi-
gos, a Cofap conta com a
mais completa linha de amor-
tecedores do mercado de

reposicao brasileiro, cobrin-
do 98,6% da frota circulante.
Os produtos aliam qualidade,
confiabilidade e durabilidade
e sdo destinados a veiculos
de passeio, comerciais leves,
caminhdes, 6nibus, maquinas
agricolas e motocicletas.
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Com mais de dois mil c6digos, marca cobre
98,6% da frota circulante
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Tecfil apresenta kits de filtros
para veiculos leves e utilitarios

A Tecfil amplia seu portfolio
com o langcamento de dez kits
de filtros automotivos desti-
nados a veiculos leves e utili-
tarios. A nova linha reudne,
em uma unica solucao, filtros
de ar, 6leo, combustivel e
cabine, facilitando a escolha
dos produtos pelos profissio-
nais do mercado de reposicdo
e contribuindo para a maior
agilidade nos processos de
manutencao.

O lancamento contempla
cinco kits para cada segmen-
to, atendendo modelos como
Fiat Argo, Cronos, Pulse e
Toro, Jeep Compass e Renega-
de, Volkswagen Gol, Voyage e

Tecfirl KIT DE

FILTROS

Amarok, Chevrolet S10, Merce-
des-Benz Sprinter e Toyota
Hilux, entre outros.

A comercializacdo dos compo-
nentes em kits também
contribui para a gestdao dos
estoques no mercado de
reposicdo, facilitando o0 arma-
zenamento, a separac¢ao dos
pedidos e a disponibilizacao
dos produtos para as oficinas.
Os cinco kits destinados aos
veiculos leves cobrem aplica-
cOes presentes em uma frota
circulante nacional de cerca de
2,27 milhdes de veiculos. Ja as
op¢des para utilitarios aten-
dem cerca de 386 mil veicu-
los em circulacao no Pais.

Sdo 10 combinacdes que retinem filtros de ar, 6leo, combustivel e cabine

ANUNCIE

Novos itens de motor da KS
Kolbenschmidt e Pierburg
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Bomba de Vacuo
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Anéis de vedacao

Lancamentos incluem diferentes linhas de produtos

No segmento de linha leve e
veiculos utilitarios, a empresa
oferece novos anéis de segmen-
to da KS para os veiculos Mitsu-
bishi L200 e Pajero, Chevrolet
Onix e Onix Plus; e conjun-
to motor (pistdo + anel) para
Chevrolet Onix e Onix Plus.

Ja para os pesados, lanca camisas
de cilindro KS para caminhdes da
Ford com diversas motorizacdes
e anéis de vedacao da marca
para diversos modelos de maqui-
nas da John Deere.

Da marca Pierburg, apresenta

Automotivo

bomba de dleo para Peugeot
208, Citroén C3 e Basalt, Fiat
Argo, Mobi, Cronos e Strada.
Também tem novos itens de
bomba de vacuo para Citroén
Jumper, Kia Sorento, Fiat Ducato,
Peugeot Boxer, Mercedes-
-Benz Sprinter, Mercedes-Benz
GLK Class, Hyundai HR, e Iveco
Daily; e radiador de dleo de
cambio para Fiat Toro, Cronos
e Argo, Fastback e Pulse, Jeep
Compass, Commander, Rene-
gade, Mini Clubman, Cooper e
Countryman.

na Midia do Aftermarket

Foto: Divulgagao
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PHINIA fortalece atuacao com novas bombas de combustivel e
bobinas de ignicao Delphi

A PHINIA amplia o portfo-
lio da marca Delphi com
cinco novos componentes -
quatro bombas de combusti-
vel e uma bobina de ignicao
—, ja disponiveis para venda
no mercado brasileiro. Os
itens atendem veiculos das
marcas Fiat, Volkswagen,
Ford, Renault e Toyota.

As novas bombas de combus-
tivel ajudam a manter pres-
sao, fluxo e suprimento
adequados ao sistema de

injecdo eletrénica. Modelos
de passeio: Fiat (Argo, Cronos,
Pulse e Uno), Volkswagen (Fox,
Spacefox e Up!) e Toyota (Etios
e Yaris). Utilitarios / veiculos de
trabalho: Fiat Ducato, Renault
Master e Ford Ranger.
Complementando os lanca-
mentos, surge a nova bobina
de ignicao compativel com os
Toyota Etios e Yaris. As bobi-
nas convertem a baixa tensdo
da bateria em alta tensao para
gerar a centelha na vela.

Novos componentes ja disponiveis para modelos Fiat, Volkswagen, Ford, Renault e Toyota

Atem lanca linha propria de lubrificantes

O Grupo Atem apresentou sua
nova linha propria de lubrifi-
cantes, a Atem Lub. O lanca-
mento marca a entrada da
companhia no segmento de
lubrificantes e amplia seu
portfélio com produtos desti-
nados a veiculos, equipamen-
tos e aplicacdes industriais. A
linha chega com um portfo-
lio diversificado para atender
consumidores, oficinas, reven-
dedores, frotistas, industrias e
outros profissionais do setor.
Com o conceito “Maxima
Protecao”, a Atem Lub relne

MM

produtos para motores de
automoveis e motocicletas,
motores dois tempos, veiculos
a diesel leves e pesados, trans-
missoes, aplica¢des industriais
e graxas lubrificantes.

A comercializacao da Atem Lub
terd inicio no quarto trimestre,
pela regido Norte, com expan-
sao posterior para as demais
regides do Brasil. A estraté-
gia também contempla acdes
de comunicacado, capacitacao
e presenca nos pontos de
venda, buscando aproximar a
nova marca dos profissionais

A Maior Festa

do segmento e auxiliar consu-
midores e clientes na escolha

—

MAX owzo SP
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Novidade marca entrada da marca no segmento

dos produtos adequados para
cada aplicacao.
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Clique e saiba mais
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da Historia do Mercado
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MAPA - Movimento das Atividades em Pecas e Acessorios
Semana de 07 a 11 de setembro

A média nacional das vendas
no varejo de autopecas vem
caindo progressivamente nas
ultimas cinco semanas, reme-
tendo a fatores destacados
na reportagem de capa desta
edicao. Conforme mostra a
pesquisa MAPA - Movimen-
to das Atividades em Pecas e
Acessorios, o indice na semana
em andlise ficou em -4,49%.

Nas cinco regides do pals, o

desempenho de vendas foi
0 seguinte: -1% no Norte,
elevados -10,6% no Nordes-
te; -1,82% no Centro-Oeste;
-3,68% no Sudeste; e -3,31%
no Sul.

Para 41% dos entrevista-
dos nao houve variacao no
volume de compras realizadas
na semana, mesmo indice das
lojas que compraram menos.
Apenas 18% dos varejos

Movimentacdo em Vendas Nacional
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compraram mais no periodo.

O comportamento das compras
por parte do varejo para repor
estoques vem acompanhando
muito de perto os indices de
vendas, agora também com
recuo mais acentuado: -4,24%.
Os indices regionais de
compras apurados pelo After.
Lab apontaram alta de 3,33%
no Norte; -5,2% no Nordeste;
-6% no Centro-Oeste; -6,33%

no Sudeste; e 0,58% no Sul.
As compras permaneceram
estaveis para 49% dos entrevis-
tados, cairam para 38% deles
e cresceram para apenas 13%
dos varejos brasileiros ouvidos
pelo After.Lab.

Acompanhe os resulta-
dos semanais atualiza-
dos da pesquisa MAPA
no portal aftermarket
automotivo.com.br

Estatisticas Comparativas

Naciona

VariagBes positivas =V

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
100 18%
0%

53% 2
(]

29%

35% 29%

12% 12%

riagdes negativas

| Vendas

—Sem variagio

== 55%

41%
33%

/\_—-———_—/ 41%

12%
18%

14 ago 21 ago 28 ago 04 set 11 set
Estatisticas Comparativas
Nacional Compras
S Variagoes positivas emmmmVariagoes negativas emmmSem variagio
80%
70% o 44%
a7 467 39% :
60% 49%
50%
40%
30% 37% 38% 40% 41% 38%
20% ——
UO 0,
10% 16% 16% 16% 20% 13%
0%
14 ago 21 ago 28 ago 04 set 11 set
Realizacdo: Apoio:
AFTER.LAB NAKATA®



After.Lab - inteligéncia de negdcios da Novomeio Hub de Midia
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ONDA - Oscilac6es nos Niveis de Abastecimento e Precos
Semana de 07 a 11 de setembro

A pesquisa ONDA traz semanal-
mente nas plataformas digitais
do Aftermarket Automotivo as
Oscilacdes nos Niveis de Abas-
tecimento e Precos no varejo
de autopecas em todo o Brasil,
estudo do After.Lab, nlcleo de
inteligéncia de negdcios do
mercado de reposicao.

Na semana em andlise, a média
nacional de abastecimento
mostrou um indice de quebra
no abastecimento adequado
a normalidade do mercado,

fechando com -3,66%.

Os graficos comparativos de
abastecimento nas cinco regides
do pais mostraram: variacao
zero no Norte; -3% no Nordeste;
-2,27% no Centro-Oeste; -4,98%
no Sudeste; e -2,83% no Sul.
Componentes para o sistema
de freio lideraram o desabas-
tecimento com 20% das cita-
cOes. Sistema de suspensao e
elétrico foram igualmente cita-
dos por 5% dos varejistas entre-
vistados na semana.
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A variacdao dos precos para o
varejo teve alta de 2,12% na
média nacional, mantendo a
coeréncia histérica. O indice é
mero indicador de tendéncia, ja
que a metodologia nao prevé
a medicao cientifica da inflacao
no segmento.

A percep¢ao regional da variagao
nos precos foi a sequinte: zero
no Norte; 3,5% no Nordeste;
3,64% no Centro-Oeste; 0,68%
no Sudeste; e 4,31% no Sul.

Aqui o ¢leo lubrificante liderou

com folga a alta dos precos na
semana, conforme apontaram
23,5% dos varejistas entrevista-
dos - ainda reflexo do confli-
to entre Ird e EUA -, seguido
por sistema de motor e por
embreagem, ambos com 5,9%
das citacoes.

A estabilidade no abasteci-
mento se manteve para 69%
dos entrevistados enquanto
em relagao aos precos, a curva
subiu de 69% para 71% dos
varejos ouvidos pelo After.Lab.

Estabilidade do Abastecimento Nacional
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Nivel de Abastecimento
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Movimento das Atividades em Pecas e

Acessorios. MAPA consulta
semanalmente varejistas de componentes
para veiculos leves das cinco regides

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

ONDA

Oscilagdes nos Niveis de Abastecimento
e Precos. ONDA € uma pesquisa semanal
que mede indices de abastecimento

e oscilacbdes de precos no setor,

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

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

VIES

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

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

nos atributos de compra, venda, abastecimento e precos, alinhando numeros do més em

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

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

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

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

estatistico sobre o comportamento do Aftermarket Automotivo.



Maior acervo de pesquisas em tempo real sobre o Aftermarket Automotivo

Lubrificantes em Pesquisa no
Aftermarket Automotivo. O estudo
apura a participacao dos éleos de motor,
transmissao, direcao, diferencial, alem

de fluido de freio em oficinas mecanicas
independentes, uma pesquisa realizada
mensalmente e consolidada
semestralmente, com investigacao sobre
os servicos de troca de lubrificantes
realizados, as marcas mais utilizadas

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

um olhar inédito sobre o mercado

de lubrificantes no Aftermarket
Automotivo.

Montadoras em Estatisticas e
Tendéncias no Aftermarket. O avanco

do interesse das marcas de pecas
genuinas sobre a reposicao determinou

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

AUTOP 2026 recebe 40 mil visitantes e mostra forca do mercado

cearense

Evento foi marcado pela quebra de recordes, mais de 500 marcas expositoras e muito conteudo: 181 palestras com
mais de 8 mil profissionais capacitados

A 197 edicdo da AUTOP 2026,
realizada entre 19 e 22 de
agosto em Fortaleza (CE),
terminou comemorando uma
série de recordes histdricos.
Segundo os organizadores, foi
0 maior evento entre todos até
aqui. Sequndo dados divulga-
dos pelo Sistema Sincopecas
Assopecas Assomotos (SSA),
a feira reuniu mais de 40 mil
visitantes, mais de 500 marcas
expositoras e gerou mais de
R$ 800 milhdes em negdcios.
Ao longo dos quatro dias de
programacdo, o evento reuniu
fabricantes, distribuidores,
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varejistas, reparadores, empre-
sarios e profissionais de dife-
rentes regides do Brasil e até
de fora do pais. A programa-
¢ao incluiu rodadas de nego-
cios, lancamentos, encontros e
atividades voltadas a qualifica-
cao profissional e as transfor-
macodes do setor automotivo.
Além da movimentacdo
comercial, a AUTOP também
se destacou como espaco de
conhecimento e capacitacao.
Ao todo, foram realizadas
181 palestras, que contri-
bufram para a qualificacao
de mais de 8 mil profissionais

durante o evento.

Para o presidente do Siste-
ma SSA, Ranieri Leitéo, os
resultados demonstram ndo
apenas o crescimento da
AUTOP, mas também a forca
do setor automotivo e sua
capacidade de gerar oportu-
nidades e movimentar diferen-
tes segmentos da economia.
“Foi possivel perceber, duran-
te toda a feira, uma movi-
mentacdo comercial muito
intensa, reunindo fabrican-
tes, distribuidores, varejistas,
reparadores e empresarios de
varias regioes do pais. E esse

resultado ndo se encerra com
o fim do evento. Muitos conta-
tos e negociacdes iniciados na
AUTOP continuam acontecen-
do e se transformam em nego-
Ci0S NOS meses seguintes”.
Outro resultado estratégico foi
a projecdo do Ceara no cena-
rio nacional do setor. Ao reunir
algumas das principais indus-
trias, distribuidores, empresa-
rios, profissionais e liderangas
do mercado, a AUTOP fortale-
ceu 0 ambiente de negdcios
e consolidou o Ceara como
destaque nacional para a
cadeia automotiva brasileira.

Fotos: George Lucas/R2 Produtora



Perspectivas positivas para o setor

Para Ranieri Leitdo, o balan¢o da AUTOP 2026
também aponta para um cendrio promissor
para os préximos anos, especialmente

nos segmentos de reposi¢do e reparagao
automotiva. “Com uma frota circulante
expressiva e cada vez mais diversificada,
o0 setor continuara demandando pecas,

manutencdo, servi¢os especializados e
profissionais preparados para acompanhar a
evolugdo tecnoldgica dos veiculos. A AUTOP
mostrou que o mercado esta atento a essas
transformacdes e disposto a se preparar para
0s novos desafios e oportunidades que estao
surgindo”, conclui.

i

i

Ranieri Leitdo aponta cendrio promissor para o aftermarket

Foto: Divulgacdo

Expositores destacam lancamentos e conteudos

A eficiéncia da frota esta
diretamente ligada a renta-
bilidade das operacfes de
transporte. Cada veiculo
parado, cada rota mal plane-
jada e cada manutencao fora
de hora impactam o resulta-
do da empresa. Para ajudar
gestores a enxergar esses
pontos com mais clareza, a
Fras-le lanca a “Calculado-
ra Gratuita de Eficiéncia de
Frota”, uma ferramenta digital
simples e intuitiva, criada para

MAHLE

oferecer suporte a avaliacdo
da operacao.

Ao responder 10 perguntas-
-chave, o gestor consegue
transformar percepcdes em
dados concretos e ter uma
Visao mais precisa da realidade
da frota.

Calculadora mensura nivel
de produtividade - A “Calcu-
ladora de Eficiéncia de Frota”
foi pensada para ser direta,
objetiva e aplicavel a rotina
de quem vive o dia a dia da

operacao. Em poucos minu-
tos de uso, o profissional
obtém diretrizes que ajudam
a mensurar, em tempo real,
0 nivel de produtividade e
desperdicio da frota. A ferra-
menta organiza informacdes
essenciais e gera um panora-
ma resumido sobre o desem-
penho atual, mostrando se a
frota esta operando em um
patamar eficiente ou abaixo
do seu potencial.

Também identifica gargalos

operacionais para evitar prejui-
zos futuros. “Com a avaliacao
que destaca pontos criticos da
operacao, a calculadora pode
ajudar a antecipar problemas:
baixa disponibilidade de veicu-
los, excesso de paradas, falhas
na manutencao, uso inadequa-
do de recursos, entre outros.
O foco é agir preventivamen-
te, evitando custos maiores
no futuro”, comenta Leandro
Leite, coordenador de Assis-
téncia Técnica.

Uma das principais novidades
foi a linha de aditivos ICEMAX
da Behr, lancamento que
amplia o portfélio da empresa
para o mercado de reposicao.
Disponivel nas embalagens
de 1 e 5 litros, a linha conta
com formulac¢do organica nas
vers@es concentrada e dilui-
da, desenvolvida para aten-
der as exigéncias térmicas

dos motores modernos. Os
aditivos oferecem protecdo
anticongelante, antifervura e
antibolhas, contribuindo para
a eficiéncia e a durabilidade
do sistema de arrefecimen-
to. O grupo também apresen-
tou o filtro de combustivel Bio
Ultra, desenvolvido para cami-
nhoes e maquinas agricolas
e projetado para atender as

ANUNCIE

novas caracteristicas do diesel
com maior teor de biodiesel.
Os visitantes conheceram,
ainda, novas aplica¢bes de
eixos de comando, motores
de partida para motocicle-
tas, motores de partida para
aplicagdes Scania, juntas de
motor para veiculos pesados
e bronzinas com tecnologia
de polimeros.

Automotivo

Linha de aditivos ICEMAX Behr

na Mmidia do Aftermarket

Foto: Divulgacdo
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G FEIRA

SCHAEFFLER

Por meio da divisao Vehicle
Lifetime Solutions (VLS), o
grupo levou a feira novida-
des de portfélio, conteudos
voltados a capacitagao técni-
ca e especialistas preparados
para discutir os desafios e
oportunidades que acompa-
nham a evolu¢do do mercado

OFICINA AMIGA DA MULHER

Apresentou uma progra-
macdo para promover um
intercambio de experiéncias
entre profissionais da repara-
¢do automotiva de diferentes
regides do Brasil. Pela primei-
ra vez, levou seus embaixa-
dores para uma participacao
presencial conjunta em uma

YPF

de reposicao. A integracao
com a Vitesco Technolo-
gies ampliou as capacidades
da Schaeffler em eletroni-
ca automotiva e sistemas
eletromecanicos. Na Autop
0s visitantes puderam ver
produtos como Unidade de
Controle de Transmissao

(TCU); Sensores de Nox; e
injetores de Diesel Schaef-
fler Vitesco. Além das inova-
cOes eletrbnicas, a Schaeffler
apresentou uma ampla gama
de solu¢bes organizadas em
trés areas técnicas princi-
pais: Transmissdo, Motor
e Chassis.

Injetores de Diesel Schaeffler Vitesco

feira, criando um espaco para
compartilhar conhecimen-
tos, experiéncias e diferen-
tes realidades do mercado
de oficinas. A programagao
foi realizada no estande da
Schaeffler, uma das gran-
des empresas parceiras e
apoiadoras da Oficina Amiga

da Mulher, e contou com a
participacao da fundado-
ra da OAM, Barbara Brier, e
dos embaixadores Amaury
Aguino, do Amazonas; Deize
Gramadow, de Santa Catari-
na; e Ritielli Pereira, do Rio
Grande do Sul. Ao longo dos
trés dias de programacdo,

a OAM abordou temas rela-
cionados a gestdo, marke-
ting, diagndstico e realidade
profissional das oficinas, com
conteudos direcionados aos
profissionais que buscam
aprimorar seus negocios e
sua atuacao no mercado de
reparacao.

Em um momento de fortaleci-
mento de sua operacao regio-
nal, a marca apresentou um
portfélio completo de lubri-
ficantes para veiculos leves,
pesados e motocicletas, além
de solucdes digitais voltadas
ao suporte técnico do merca-
do de reposicao. Integrada ao
Grupo Usiquimica, a YPF Lubri-
ficantes ampliou sua rede de
distribuidores, fortaleceu sua
presenca comercial e estrutu-
rou uma operac¢do preparada
para atender com maior proxi-
midade os mercados da regido,
reforcando uma estratégia
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baseada na capilaridade, no
relacionamento com distribui-
dores e na oferta de solucdes
para diferentes perfis de apli-
cacao. No estande, destaque
para as linhas Elaion e Elaion
Auro, desenvolvidas sob o
conceijto TEC - Tecnologia em
Evolucao Constante, filosofia
que orienta o desenvolvimen-
to de formulacdes preparadas
para acompanhar a evolu-
cao permanente dos moto-
res. Também pode ser vista a
linha Elaion Auro, composta
por lubrificantes 100% sintéti-
cos, atende as especificacdes

das principais montadoras
globais. Alem dos produtos, a
YPF Lubrificantes apresentou
o Buscador de Oleo, platafor-
ma gratuita desenvolvida para

EXTRAVIDA

l .
’

Lubrificantes para pesados, leves e motos

Android e iOS que redne busca
de aplicacdes, fichas técnicas,
treinamentos, conteldos espe-
cializados e um canal direto de
relacionamento com a marca.

Foto: Divulgacdo

Foto: Divulgacdo
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Para a Autop, a marca levou
como destague sua nova
linha de tensores e polias,
desenvolvida para atender
uma demanda estratégica do
mercado de reposicdo, ofere-
cendo aos mecanicos e lojistas
componentes que garantem

MOBENSANI

a precisao e a durabilidade
necessarias para o sistema
de motores de veiculos leves
e pesados. Além da novida-
de, a ZM apresentou em seu
estande a variedade de suas
linhas de produtos. Os visitan-
tes puderam conferir de perto

itens como grampos de mola,
kits de instalacao de polias de
roda livre, além de inovacdes
em bracos de controle, impul-
sores, relés de partida e termi-
nais axiais. A marca lancou
mais de 200 itens no primeiro
semestre de 2026.
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Portfdlio abrangente de polias e tensores

A Mobensani esteve presen-
te na Autop em mais uma
etapa da comemoracdo dos
60 anos da empresa. A histo-
ria da Mobensani come-
COU no bairro do Tatuapé,
em Sao Paulo, produzindo

ATEe VDO

componentes de borracha
para bombas hidraulicas e
sistemas de agua e esgoto.
Em meados dos anos 1980,
a familia Azevedo assumiu
a operacao e redirecionou
a empresa para o mercado

automotivo de reposicao.
Desde entao, a Mobensani
ampliou sua atuacdo até se
tornar uma referéncia nacio-
nal em metal-borracha, com
sede em uma planta de 32
mil m? em Guarulhos (SP) e

capacidade de producdo de
quase 2 milhdes de pecas
por més. Hoje, os produtos
da empresa estao presentes
em todos os estados brasilei-
ros e em cerca de 20 paises
pelo mundo.

A ATE mostrou aos visitantes
o regulador de freio, compo-
nente responsavel por ajustar
automaticamente a distan-
Cia entre as lonas de freio e
0 tambor, contribuindo para
manter a eficiéncia da frena-
gem. O portfélio inclui ainda
cilindros mestre e de roda;
sistemas completos de freio
para veiculos leves e comer-
ciais; componentes hidrau-
licos, como cilindro mestre,

cilindros de roda e kits de
reparo de cavalete com tecno-
logia e qualidade original
alema. Ja na VDO, destaque
para o 6leo de motor dispo-
nivel nas viscosidades 5W30,
10W40 e 15W40, desenvolvi-
do para veiculos comerciais
leves, médios, pesados e vans.
Também estiveram em evidén-
cia as bombas de combustivel,
desenvolvidas com tecnologia
e precisdo alemas.

Entre para a comunidade
Aftermarket Automotivo

Oleo VDO para motores

Foto: Divulgacdo

Foto: Divulgacdo
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G FEIRA

KS, PIERBURG E BF

O destaque ficou por conta
da nova linha de eixo de
comando da KS, além do
kit de corrente de distribui-
¢do e uma ampla expan-
sao do portfélio de todas
as marcas para aplicacdes

PHINIA

em linhas leve, utilitarios
e pesados. Além da expo-
sicao de componentes de
alto desempenho, a equipe
técnica e comercial esteve
presente durante todos os
dias do evento para prestar

atendimento personalizado,
apresentar os lancamentos
do ano e compartilhar conhe-
cimento sobre novas tecno-
logias do setor automotivo e
tendéncias de manutencao
preventiva.
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Kit de corrente de distribuicao KS

O grupo participou da feira apre-
sentando produtos das marcas
Delphi e Delco Remy, reforcan-
do sua estratégia de expansao
no aftermarket brasileiro. Até
agosto deste ano, a companhia

NTN e SNR

ja registrou 361 lancamentos de
novos codigos de pecas (PNs)
na América do Sul. Destes, 201
sdo itens de direcao e suspen-
sao, 29 componentes para
sistemas diesel common rail

Euro 6, 35 injetores de gasoling,
oito requladores de pressdo,
11 bombas de combustivel, 37
sensores de nivel, 27 sensores
ABS, 12 sensores de oxigénio e
uma bobina de ignicao. A Delco

A nova linha de rolamentos e
a ampliacao de itens de cubos
de roda, incluindo aplicacdes
para veiculos de linha pesada,
foram os destaques do estan-
de. A atuagao no sistema de
suspensao ganhou maior
cobertura com o langamento
de rolamentos de suspensao
destinados a uma ampla gama
de veiculos das montadoras

AMMA

Nissan, Renault, Jeep, Fiat,
Peugeot, Citroén, Honda,
Toyota, Volkswagen, Audi,
Ford, GM, Hyundai e KIA. A
NTN e SNR também amplia-
ram o portfdlio de cubos de
roda com novos itens que
atendem veiculos de passeio
e tambeém linha pesada, refor-
cando sua presenca em dife-
rentes segmentos da frota.

As aplicacdes em veiculos
leves sdo destinadas a mode-
los da GM, como Vectra, Astra,
Zafira, e da VW para Golf, Audi,
além de veiculos da Toyota,
por exemplo, Corolla Cross,
Corolla Hybrid e RAV4. No
segmento de linha pesada, ha
lancamentos especificos para
veiculos comerciais Mercedes-
-Benz Sprinter e Iveco Daily.

Remy teve papel de destaque
no estande ao longo da Autop
expondo uma selecao de moto-
res de partida e componentes
das familias PG260, PG260P3,
PG260D e PG260H.

A Associacao de Mulheres do
Mercado Automotivo montou
uma estrutura exclusiva e pensa-
da para conectar e impulsionar
profissionais do setor: o Lounge
AMMA. Criado para ser um
ponto de encontro, aprendizado
e networking, 0 espaco reuniu
liderancas e especialistas para
debater temas fundamentais
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ao desenvolvimento da gestao,
saude emocional, posiciona-
mento de autoridade e o forta-
lecimento do protagonismo
feminino no ecossistema auto-
motivo. Durante a feira, o publi-
co acompanhou uma série de
talks e palestras dinamicas que
abordaram assuntos estraté-
gicos e de alto impacto para o

mercado. Entre os temas em
destaque, o equilibrio emocional
e os desafios da mulher contem-
poranea; as oportunidades e a
visdo da industria para o publico
feminino; a sucessao familiar; o
legado e a longevidade empre-
sarial; e estratégias de posicio-
namento digital para construcao
de autoridade.

Associacdo vem fortalecendo as mulheres
do aftermarket

Foto: Divulgacdo

Foto: Divulgacdo



SABO

Uma das ativa¢des do estan-
de esteve ligada a campa-
nha Equipe Sua Oficina,
que convidou mecanicos e
proprietarios de oficinas a
compartilharem suas dicas

técnicas e participarem da
campanha. Durante a feira, 0s
profissionais puderam gravar
suas dicas no proprio estan-
de. A acdo resultou em cente-
nas de videos. Os visitantes

também puderam utilizar o
Catalogo Eletrdnico SABO,
disponivel em um totem no
estande. A empresa também
participou da programacdo de
palestras da Autop.

Estande da Sab6 na Autop

Autop 2026 - 19? Feira Nacional de Autopecas, Motopecas,
Vicos

Acessorios, Equipamentos e Ser

VIDRO

AIRBAG

Foto: Divulgacdo



G VAREJO

IA disputa entrada do consumidor no varejo digital

Estudo sobre comércio agéntico ratifica salto no trafego enviado por assistentes de inteligéncia artificial a sites de
varejo e acende alerta para empresas que ainda tratam dados de produto, estoque e preco como simples cadastro

Na edicdo de agosto, 495,
nossa reportagem apurou que
consumidores encaminhados
a sites de varejo nos Estados
Unidos por plataformas de
Inteligéncia Artificial geraram
53% mais receita por visita do
que aqueles vindos de fontes
nao relacionadas a IA, seqgun-
do dados referentes a maio
de 2026.

Agora, um estudo global da
multinacional de engenharia
de software Softtek ratifica a
tendéncia e mostra que a proxi-
ma disputa do varejo digital
pode ndo acontecer apenas no
Google, nos marketplaces ou
dentro da loja virtual. Ela deve
comecar antes, N0 momento
em gue um assistente de inte-
ligéncia artificial interpreta a
necessidade do consumidor e
decide quais produtos, marcas
e lojas merecem aparecer na
jornada de compra. Esse movi-
mento, conhecido como comer-
cio agéntico, comeca a ganhar
peso nas discussdes globais
sobre o futuro do varejo.

O relatdrio da Softtek aponta
que agentes de IA ja come-
cam a influenciar decisGes
de compra, transformando
a forma como produtos sao
descobertos, comparados
e selecionados. A empresa
destaca que marcas e produtos
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precisarao ser interpretaveis,
relevantes e selecionaveis por
sistemas de IA, o que deslo-
ca parte da competicdao para
a qualidade dos dados e da
infraestrutura digital.

A velocidade da mudan-
ca ajuda a explicar o alerta.
Segundo dados da Adobe
Analytics citados em mate-
riais sobre comércio agénti-
co, o trafego de fontes de IA
generativa para sites de varejo
dos Estados Unidos cresceu
4.700% em julho de 2025, na
comparacao anual. O levan-
tamento também mostra que
consumidores vindos desse
canal permanecem 32% mais
tempo nos sites, visualizam
10% mais paginas por visita
e registram taxa de rejeicdo
27% menor.

Os numeros indicam que a
inteligéncia artificial deixa de
atuar apenas como ferramen-
ta de busca ou apoio a pesqui-
sa. Ela comeca a funcionar
como uma nova camada de
intermediacao entre o consu-
midor e o varejo. Em vez de
navegar por dezenas de pagi-
nas, comparar alternativas
e filtrar precos, parte desse
trabalho passa a ser delegada
a agentes capazes de pesqui-
sar, organizar opcoes e reco-
mendar caminhos.

Autopecas

A discussao também tende a
ganhar relevancia no varejo de
autopecas. O setor convive com
um dos ambientes de compra
mais complexos do comércio
digital. Uma peca nao é escolhi-
da apenas por pre¢o ou aparén-
cia. A venda correta depende
de aplicagao, ano, versao, moto-
rizacdo, codigo, equivaléncia,
disponibilidade, prazo de entre-
ga, politica de troca e confianca
no fornecedor.

Nesse contexto, ser encon-
trado pelo consumidor pode
deixar de ser suficiente. Sera
preciso ser compreendido
pela maquina. Se um produto
nao tiver dados estruturados,
descricdo clara, compatibilida-
de confidvel, preco atualizado,
estoque disponivel e condi¢cdes
comerciais interpretaveis, ele
pode simplesmente ficar fora
das opcdes consideradas pelo
agente de IA. E uma mudan-
¢a importante em relacdo ao
e-commerce tradicional.

Se parte do varejo de compo-
nentes automotivos ja havia se
acostumado a investir em SEO
para aparecer melhor nos meca-
nismos de busca, agora a visibi-
lidade digital ganha uma nova
camada, associada a concei-
tos como GEO, ou Generative

Engine Optimization, e ACO,
ou Agentic Commerce Opti-
mization. Ndo se trata mais de
apenas ranguear uma pagina,
mas também sera preciso tornar
uma oferta elegivel para siste-
mas que comparam, filtram
e recomendam produtos de
forma automatizada.

Conexao

A Softtek resume essa trans-
formacao ao defender que
O comércio agéntico exigira
conexdo entre dados, inteligén-
Cia e execucao em tempo real.
Segundo a empresa, pricing,
promocoes, inventario e fulfill-
ment tendem a evoluir para
uma operacao comercial mais
coordenada, preparada para
responder a agentes de 1A e
ndo apenas a consumidores
navegando em vitrines digitais.
No Aftermarket Automotivo, a
questao toca diretamente em
um ponto sensivel: a qualidade
dos cadastros. Catalogos incom-
pletos, informacdes divergen-
tes, fotos genéricas, descricoes
pouco técnicas e baixa padro-
nizacdo de aplicacdes sempre
foram problemas para o comér-
cio eletrbnico de autopecas.
Com a entrada dos agentes de
IA, essas fragilidades podem se
tornar ainda mais criticas.



O desafio, portanto, ndo é
apenas de marketing. E de
gestao. O vargjista que deseja
competir nesse novo ambien-
te precisara integrar ERP, esto-
que, catdlogo, e-commerce,
CRM, canais digitais, logistica e
politicas comerciais. Também
precisara garantir que suas
informacdes estejam atualiza-
das e organizadas para consu-
MO pOr Maquinas, Nao apenas
pOr pessoas.

A autonomia dos agentes,
porém, ainda encontra limi-
tes. A tendéncia é que o0s

consumidores deleguem primei-
ro etapas de descoberta, pesqui-
sa e comparacao, mantendo
maior controle sobre decisdes
financeiras e transacionais.
Seguranca, privacidade, preci-
sdo das informacoes e rastreabi-
lidade das decisdes continuardao
sendo fatores essenciais para
a adoc¢do. A propria Softtek
aponta governanga, rastreabi-
lidade e controle como capaci-
dades necessarias para escalar
0 Comércio agéntico.

Para o varejo de autopecas,
a IA ndo eliminara o balcdo, o

relacionamento com oficinas
ou a importancia do conhe-
cimento técnico. Mas podera
mudar o caminho pelo qual o
cliente chega até a loja, fisica ou
digital. O préximo consumidor
pode ndo buscar diretamen-
te uma peca no marketplace.
Pode perguntar a uma IA qual
componente atende melhor ao
seu veiculo, ao seu orcamento e
a0 prazo de reparo.

Nesse cenario, a disputa comeca
antes do clique. Comega no
dado. Quem organizar melhor
suas informacdes, integrar

melhor seus sistemas e tornar
sua oferta mais legivel para
algoritmos tera mais chance
de aparecer na jornada. Quem
continuar tratando cadastro
como tarefa secundaria podera
perder relevancia sem perceber.
O comércio agéntico ainda esta
em formacao, mas ja aponta
uma direcao. A loja virtual conti-
nuara existindo. O marketpla-
ce continuara relevante. O
Google nao desaparecera. Mas
uma nova camada de decisdo
comeca a se formar sobre todos
esses canais.

IA muda a porta de entrada do varejo digital

Os principais nimeros do estudo global sobre comércio agéntico

+4.700%

crescimento do trafego

=

direcionado por assistentes

de |A para sites de varejo

em 1ano

ADOGAO DA IA NAS COMPRAS

E138% &

dos consumidores
nos EUA ja usaram
IA generativa para
compras online

dos consumidores
na Europa usam |A
no dia a dia

Q 384

desse grupo europeu
jausalA para
pesquisar produtos
ou apoiar decistes
de compra

84

CONFIANCA E LIMITES DA AUTONOMIA

o)

@

LEITURA PARA O VAREJO |

73%

aceitam delegar
a descoberta de
produtos a um
agente de |A

85%

consideram
importante manter
visibilidadle e controle
sobre o uso de

seus dados

COMPORTAMENTO DO TRAFEGO VINDO DE IA

(5
+32%

mais tempo
nas paginas

©

PRINCIPAIS USOS DA 1A

53%

busca por
produtos

Q

+10%

mais conteudo
visualizado

&3 40%
recomendagdes
personalizadas

s
-27%

menor taxa
de rejeicao

36%

identificagéo
de ofertas e
descontos

®

PRINCIPAIS PREOCUPACE)ES

Lk

dos dados

Preco, estoque, atributos do produto, logistica e condi¢des comerciais
precisam estar estruturados para que a oferta seja compreendida por algoritmos.

2 44y

privacidade

€& 42
precisdo das
transacées

Fontes: Softtek (comércio agéntico) e Deloitte

59



G NOTICIAS

Mobensani lanca livro sobre seus 60 anos de trajetodria

No ano em que completa 60
anos, a Mobensani lancou o
livro “Mobensani - A empre-
sa que virou verbo e mudou a
industria automotiva do Brasil’,
publicado pela Editora Gente. A
obra apresenta a trajetdria da
fabricante brasileira de compo-
nentes de metal-borracha para
0 mercado automotivo de
reposicdo a partir das perspec-
tivas de quatro integrantes da
familia Azevedo: Amir Custo-
dio de Azevedo, Maria Lucia de
Azevedo, Simone de Azevedo
Franzo e Suzane de Azevedo.

Com 208 paginas, o livro utili-
za a experiéncia da empresa
para tratar de temas asso-
ciados a longevidade de
negocios familiares, como
empreendedorismo, suces-
sao, profissionalizacdo da
gestdo, lideranca, cultu-
ra, reputacao e legado. A
pré-venda teve inicio em 10
de setembro e segue até 10
de outubro.

A narrativa tambéem aborda a
participacdo de colaborado-
res, representantes, clientes
e parceiros na construcao da

companhia, além dos desafios
de empreender e produzir no
Brasil ao longo de diferentes
ciclos econdmicos e transfor-
magdes do mercado.

Fundada em 1966, a Moben-
sani tem sede em Guaru-
lhos (SP), drea de 32 mil m? e
produz kits, buchas, suportes,
calcos, batentes e coifas para
veiculos nacionais e importa-
dos. A empresa informa atuar
em todo o territério brasileiro e
exportar para paises da Améri-
ca do Sul, América do Norte,
Africa, Oriente Médio e Europa.

AMIR CUSTODIO DE AZEVEDO
MARIA LUCIA DE AZEVEDD
SIMONE DE AZEVEDO FRANZO
SUZANE DE AZEVEDO

MOBENSANI

AGMPrESa GLevirol
VD0 8 mudou 3 ndustia
automotiva torasi,

g
&
=
&
8
S

.......

Em 208 pdginas, conta a histdria da empresa
e trata de temas associados a longevidade
de negdcios familiares

Policia Federal e Receita apuram movimentacao ilegal de
R$ 145 milhdes com autopecas

A Policia Federal, com apoio
da Receita Federal, deflagrou
em 27 de agosto a Opera-
cdo Peca-Chave, que investi-
ga a atuagdo de um suposto
grupo envolvido na aquisicao
e comercializacdo de autope-
cas estrangeiras irregulares e
na lavagem de valores obti-
dos com a atividade ilicita.

A operacao cumpriu sete
mandados de busca e apreen-
sao em Ponta Pora (MS), Sao
Paulo (SP), Santo André (SP) e
Sao Bernardo do Campo (SP).
Segundo as investigacodes,
ha indicios de movimenta-
cao financeira de aproxima-
damente R$ 145 milhdes por
pessoas fisicas e juridicas
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vinculadas aos suspeitos.

As apuracdes apontam ainda
para a possivel utilizacao
de empresas de fachada e
notas fiscais com indicios de
fraude para ocultar a origem
dos recursos. De acordo com
a PF, os investigados utiliza-
vam a regiao de fronteira para
adquirir autopecas estrangei-
ras, posteriormente reme-
tidas a empresas de outros
estados, especialmente em
Sdo Paulo, com documenta-
cao fiscal irregular.

Os investigados poderao
responder por descami-
nho, lavagem de capitais e
associacao ou organizacao
criminosa.

RECEITA)
FEDERAL

Empresas de fachada e notas fiscais com indicios de fraude podem ter ocultado origem dos
recursos

Foto: Divulgacao

Foto: Divulgagao
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Autopecas movimentam R$ 2,95 bilhdes no Mercado Livre em agosto

As categorias automotivas
acompanhadas no Mercado
Livre movimentaram aproxi-
madamente R$ 2,95 bilhdes
em agosto de 2026, resultado
22,5% superior ao registrado no
mesmo més de 2025. Na compa-
ragao com julho, o desempenho
ficou praticamente estavel, com
leve retracdo de 0,3%.

O principal destaque foi a cate-
goria de pecas para carros e

caminhonetes, com R$ 1,34
bilhdo em vendas no més e
participacdo de 45,54% no
volume analisado.

QOutras categorias também
avancaram na comparacdo
anual. Pneus e acessorios cres-
ceram 27,1%, pecas de linha
pesada tiveram alta de 77,6%, e
lubrificantes e fluidos registra-
ram expansao de 93,3%.

No acumulado de janeiro a

agosto, 0 segmento somou R$
21,42 bilhdes, com crescimento
de 27,9%. Os dados tém como
fonte a Real Trends.

Os numeros reforcam a amplia-
cao do canal digital no after-
market brasileiro, com presenca
relevante de componentes,
acessorios, ferramentas, lubri-
ficantes e itens para veicu-
los leves, motocicletas e linha
pesada.

Componentes automotivos mantém
importancia na plataforma de e-commerce

Custo logistico representa 15,5%

do PIB brasileiro

A Confederacao Nacional do
Comércio de Bens, Servicos e
Turismo (CNC) participou, em
26 de agosto, do Workshop
do Custo Brasil na Logjistica,
promovido pelo Tribunal de
Contas da Uniao (TCU), em
Brasilia. O encontro discutiu o
custo do transporte de cargas
e 0s impactos da infraestrutu-
ra logistica sobre a atividade
econdbmica.

Segundo dados do Instituto de
Logistica e Supply Chain (Ilos)
e de 6rgdos de controle cita-
dos no material, o custo logis-
tico total no Brasil corresponde
atualmente a cerca de 15,5%
do Produto Interno Bruto (PIB).
O transporte de cargas, isola-
damente, representa entre 9%
e 13% do PIB.

A dependéncia do modal rodo-
viario também foi destacada:

entre 62% e 86% das cargas
do pais sdo movimentadas
por rodovias. Entre os fatores
associados ao custo eleva-
do estao a conservacdo da
infraestrutura rodoviaria, a
exposicdo do frete ao diesel,
0 roubo de cargas e deslo-
camentos de veiculos sem
mercadoria.

De acordo com a Fecombus-
tiveis, o diesel representa, em
média, 35% do custo operacio-
nal das empresas de transpor-
te rodoviario no Brasil.

Entre as propostas debatidas
estao investimentos em rodo-
vias, ferrovias, portos e hidro-
vias, maior integracao entre
modais, ampliacdo da cabo-
tagem e moderniza¢dao das
concessdes para estimular
investimentos privados em
infraestrutura.

WEGA Motors fecha parceria
com a Escola do Mecanico

A WEGA Motors anunciou
parceria com a Escola do Meca-
nico, passando a atuar como
patrocinadora da instituicao. A
iniciativa prevé acdes de capa-
citacdo técnica, palestras, even-
tos, workshops e producdo de
conteddo voltados a alunos e
reparadores.

A parceria também deve permitir
que estudantes tenham conta-
to com informacdes sobre port-
folio, aplicacdes e produtos da
fabricante, aproximando parte
do conteudo técnico da rotina

ESCOLA pos

MECANICG

das oficinas.

A Escola do Mecanico atua como
negocio de impacto social volta-
do a formacao profissional e
geracao de renda. Segundo o
material enviado, a instituicdo
ja capacitou mais de 120 mil
alunos em linha leve, pesada e
motocicletas.

Para o aftermarket, a iniciativa
se insere em um contexto de
maior demanda por qualificacao
técnica diante da modernizac¢ao
da frota e da chegada de novas
tecnologias aos veiculos.

WEGA

ORIGINAL QUALITY

Iniciativa visa fortalecer a capacitagdo técnica, impulsionar o desenvolvimento profissional e

formar a nova geracdo de especialistas
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Pesquisa aponta inseguranca em estacionamentos

de estabelecimentos comerciais

Pesquisa divulgada pela Verisu-
re indica que 45,2% dos entrevis-
tados se sentem vulneraveis em
estacionamentos de estabeleci-
mentos como shoppings, lojas
e restaurantes. O levantamen-
to foi realizado com 500 adultos,
maiores de 18 anos, residen-
tes em todas as regides do pais
e conectados a internet, com
indice de confiabilidade de 95%
e margem de erro de 3,3 pontos
percentuais.

O estudo aponta que a percep-
cdo de inseguranca pode
influenciar o comportamento
de compra. Segundo o levanta-
mento, 75% dos entrevistados
afirmaram ja ter desistido de
comprar presencialmente pelo
menos uma vez em razao da
inseguranca.

A sensac¢do de seguranca em
estabelecimentos comerciais
piorou nos ultimos anos para

33,8% dos entrevistados. Alem
disso, 49,6% disseram ja ter
presenciado furto ou roubo
em estabelecimento comer-
cial, enquanto 28% afirmaram
ter sido vitimas desse tipo de
ocorréncia.

Entre os locais que mais geram
apreensao estdo bares, citados
por 55,2%, lojas de rua, por 55%,
postos de combustiveis, por 49%,
agéncias bancarias, por 46,4%, e
lojas de conveniéncia, por 30,8%.
A auséncia de vigilantes e segu-
rancas foi apontada por 68,8%
dos respondentes como o prin-
cipal fator que torna um esta-
belecimento menos seqguro.
Também foram citados histori-
co de ocorréncias no ambiente
Ou na regiao, grande circulacao
de pessoas, pouco controle de
entrada e saida, auséncia de
monitoramento e iluminacdo
inadequada.

7 fatores que mais
contribuem para a
sensacao de inseguranca
em estabelecimentos
comerciais

Fator

Falta de vigilantes e segurancas

%

68,80%

Historico de ocorréncias no

estabelecimento/regiao

Grande circulagao de pessoas

Pouco controle de entrada e saida

Auséncia de solucoes de monitoramento
(camera, sensor, alarme, etc)

Iluminacao inadequada

Presenca insuficiente de funcionarios no local

Ranking baseado nas respostas de entrevistados de todas as regioes do pais

49,20%

47,40%

38,40%

37,00%

32,40%

21,20%

verisure

Mover lanca chamada dedicada a nacionalizacao de autopecas

O Programa Mobilidade Verde
e Inovacao (Mover) esta com
uma nova chamada aberta
voltada a nacionalizacdo de
autopecas. Neste edital, a
iniciativa vai apoiar projetos
de pesquisa, desenvolvimento
e inovacao (PD&I) para desen-
volver processos produtivos
que viabilizem a fabricacao,
no Brasil, de componentes
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plasticos utilizados pela indus-
tria automotiva.

Esta é a primeira chamada
do programa dedicada espe-
cificamente a nacionalizacdo
de autopecas. A iniciativa foi
construida pelo Servico Nacio-
nal de Aprendizagem Indus-
trial (SENAI) em didlogo com o
Ministério do Desenvolvimento,
IndUstria, Comércio e Servicos e

associacdes do setor automo-
tivo a partir de uma demanda
pela ampliacdo da producdo
nacional de componentes.

O foco ndo esta na criacao de
uma peca destinada a comercia-
lizacdo, mas no desenvolvimen-
to dos processos produtivos
necessarios a sua fabricacao
no pais. Nesse contexto, as
propostas podem contemplar,

por exemplo, solucdes relacio-
nadas ao desenvolvimento de
materiais, moldes, ferramen-
tais, processos de manufatura
e demais aplicacBes que contri-
buam para a viabilizacao da
producdo nacional.

Os projetos deverdo alcan-
car niveis 6 e 7 na escala de
maturidade de manufatura
(MRL), que correspondem a



estagios de validacao anterio-
res a producdo comercial. Esta
vedada a fabricacdo de pecas
destinadas a venda.

A convocacgdo disponibili-
zara R$ 10 milhdes, sendo
que cada projeto pode soli-
citar entre R$ 1 milhdao e
R$ 5 milhdes e devera ser

desenvolvido por uma alianca
formada por, no minimo, trés
empresas da cadeia de forne-
cedores, além de um Instituto
SENAI de Inovacdo. As propos-
tas também deverdao apresen-
tar cartas de apoio de pelo
menos duas montadoras.

A participacdo das fabricantes

de veiculos como apoiadoras
busca conectar os projetos
as necessidades da industria
automotiva sem direcionar o
desenvolvimento da solucao a
uma Unica fabricante.

Os recursos do Mover pode-
rao financiar até 80% do valor
dos projetos, enquanto o0s

20% restantes deverao ser
disponibilizados como contra-
partida econdmica pelas
empresas. A chamada permi-
tird, ainda, que até 10% dos
aportes sejam destinados a
aquisicdo de maquinas e equi-
pamentos. Os projetos terao
duracdo prevista de 24 meses.

Respeito a legislacdao garante eficacia dos catalisadores

A grande maioria dos catalisa-
dores disponiveis no mercado
ndo atende a legislacao e, como
consequéncia, ndo apresen-
ta a eficiéncia necessaria para
realizar aquilo que deveria ser
sua principal funcdo: conver-
ter gases nocivos em substan-
cias menos prejudiciais a saude
publica e ao meio ambiente.

A Matra informa que testes
técnicos comparativos reali-
zados com diferentes marcas
revelaram um resultado que
merece a aten¢do do mercado
e da populacdo. Em avaliacbes
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realizadas com gasolina e
etanol, foram analisados os
indices de conversao dos trés
principais poluentes presen-
tes nas emissdes veiculares:
Hidrocarbonetos (THC), Mono-
xido de Carbono (CO) e Oxidos
de Nitrogénio (NOx). Sequndo
a empresa, entre as marcas
avaliadas, a Mastra foi a Unica
a atingir os indices de conver-
sao estabelecidos para os trés
poluentes analisados.

Veja os resultados dos testes
realizados por laboratérios
credenciados:

Resultados
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Etanol [EHR]
Aged 20h - 900°

36

CONCORRRENTE 4
CONCORRRENTE 1

CONCORRRENTE 2
CONCORRRENTE 3
'CONCORRRENTE 4

MASTRA
MASTRA

Nox

11/06/2026
Benchmark Técnico

A Lei de Crimes Ambientais
prevé sanc¢des para situacoes
de poluicao que resultem ou
possam resultar em danos
a saude humana e ao meio
ambiente. O recente entendi-
mento do STJ reforca um ponto
importante: ndo é necessa-
rio esperar que o dano efeti-
vamente aconteca para que
haja responsabilizacao, quando
comprovado o potencial de
causar prejuizos a saude publi-
Ca ou a0 meio ambiente.

Um alerta que a equipe técni-
ca da Mastra faz aos lojistas €
que, ao trabalhar com compo-
nentes sem procedéncia, sem
comprovacao de eficiéncia ou
que nao atendam aos requisi-
tos técnicos, o estabelecimento
contribui para niveis inadequa-
dos de emissdes e, dependen-
do das circunstancias, podera
ser responsabilizado pela prati-
ca de crime ambiental.

E as consequéncias nao param
por ai. Para lojistas e reparado-
res, a escolha de um produto
inadequado pode gerar insatis-
facdo do consumidor, perda de

confianca e credibilidade, retra-
balho, reclamacdes, possiveis
danos ao veiculo, prejuizos a
imagem do estabelecimento e
muito mais.

A fabricante também deixa
um alerta aos consumidores:
a escolha ndo deve ser basea-
da somente no menor preco.
E fundamental conhecer a
procedéncia do produto e veri-
ficar se ele atende aos requisi-
tos técnicos e legais aplicaveis,
evitando problemas e prejui-
zos futuros. A responsabilidade
ambiental também pode alcan-
car o consumidor, uma vez que,
pessoas fisicas também podem
ser responsabilizadas pela prati-
ca de crime ambiental.

A Mastra coloca todo esse
conhecimento a disposicao do
mercado, garantindo aos lojis-
tas, reparadores, demais profis-
sionais da cadeia automotiva
e até mesmo consumidores,
informacdes que auxiliem em
decisbes mais conscientes e
responsaveis. Inclusive, disponi-
biliza no canal no YouTube um
video técnico comparativo.
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Varejo cai 2,0% em agosto, tem pior resultado para o més desde
2020 e completa 15 meses de retracado

E-commerce cresce 5,1% nominalmente, ante 1,2% do varejo fisico, e abre diferenca de 3,9 pontos
percentuais entre os canais, sequndo dados do ICVA

O varejo brasileiro aprofun-
dou a retracao em agosto. O
Indice Cielo do Varejo Amplia-
do (ICVA) registrou queda
de 2,0% em termos reais na
comparagao com 0 mesmo
més de 2025. O resultado
foi pior que o observado em
julho, quando o indice havia
recuado 1,4%, e que o de
agosto do ano passado, de
-1,5%.

Com isso, o0 varejo completa
15 meses consecutivos de
queda real.

O desempenho de agosto
de 2026 também foi 0 mais
fraco para o més desde 2020,
periodo ainda fortemente
afetado pela pandemia.

Ao mesmo tempo em que a
retracao se aprofundou, os
dados revelam uma diferen-
ca crescente entre 0s canais
de venda. O e-commerce
avancou 5,1% nominalmen-
te em agosto, enquanto o
varejo fisico cresceu 1,2%.
A distancia entre os dois
chegou, portanto, a 3,9
pontos percentuais.

O movimento € compati-
vel com um consumidor
mais seletivo, que conti-
nua comprando, mas distri-
bui seus gastos de maneira
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diferente entre canais e
categorias. O ambiente digi-
tal amplia as possibilidades
de comparacao de precos e
condi¢cdes de compra, além
de oferecer conveniéncia ao
consumidor.

“Agosto reforca um cenario
em que o consumidor nao
necessariamente deixa de
comprar, mas escolhe com
mais cuidado onde, como
e com o que gastar. De um
lado, vemos uma retracao real
mais intensa do varejo. De
outro, o e-commerce conti-
nua apresentando um ritmo
nominal superior ao das lojas
fisicas. E um consumidor mais
seletivo, em um ambiente
no qual preco, conveniéncia
e prioridade ganham cada
vez mais peso na decisao de
compra”, afirma Carlos Alves,
vice-presidente de Tecnologia
e Negdcios da Cielo.

Recuo geral

A retracdo foi disseminada
entre os trés macrossetores
acompanhados pelo ICVA.
Bens Duraveis e Semiduraveis
apresentaram a maior queda
real, de 4,6%, e retracao
nominal de 1,6%. Vestuario e



artigos esportivos e Materiais
para Construc¢ao estiveram
entre os principais detrato-
res do grupo.

Em Servicos, o faturamento
avancou 4,4% nominalmen-
te, mas caiu 3,7% em termos
reais. Alimentacdo - Bares
e Restaurantes e Autope-
¢as e Servicos Automotivos
estiveram entre as ativida-
des que pressionaram o
desempenho.

Ja Bens Nao Duraveis ficaram
mais proximos da estabilida-
de, com retracdo real de 0,4%
e crescimento nominal de
2,6%. Drogarias e Farmacias
se destacaram positivamen-
te, enquanto Supermercados
e Hipermercados estiveram
entre os segmentos que pres-
sionaram o resultado.

A composicao reforca um
comportamento que ja vinha
aparecendo nos dados do
varejo: categorias mais asso-
ciadas a despesas recorrentes
demonstram maior resistén-
cia, enquanto compras que
podem ser adiadas enfren-
tam maior dificuldade.

Regides

A queda do varejo também
ocorreu de maneira desigual
pelo pais. O Norte apresen-
tou o melhor desempenho
relativo, ficando praticamen-
te estavel em termos reais
(-0,0%). Na sequéncia apare-
cem Sul (-1,1%), Nordeste
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(-1,9%) e Sudeste (-2,9%).
O Centro-Oeste registrou a
maior retra¢ao entre as cinco
regioes, de 3,7%.

Entre os Estados com melhor
desempenho real, o desta-
que foi o Amapa, com alta
de 4,6%, seguido pelo Acre
(+3,4%). Também ficaram
no campo positivo Minas
Gerais (+0,4%), Santa Catari-
na (+0,4%) e Sergipe (+0,3%).
Na outra ponta, Pernam-
buco (-4,9%) apresentou a

maior retracao, sequido por
Rio Grande do Norte (-4,2%),
Goias (-4,1%), Mato Grosso
(-3,8%) e Sao Paulo (-3,5%).
As diferencas regionais
mostram que a desacelera-
¢ao do consumo ndo ocorre
com a mesma intensidade
em todo o pais e pode refle-
tir caracteristicas distintas
de renda, composi¢do da
cesta de consumo e dinami-
ca econbmica dos mercados
locais.

Seletividade

Os dados de agosto reforcam
um cenario no qual o consu-
midor precisa fazer escolhas
mais claras sobre a destinacdo
do orcamento.

Mesmo com alivio recente
em alguns precos, o ambien-
te segue desafiador para
as familias. Nesse contexto,
recursos liberados pela redu-
¢ao de determinadas despe-
sas podem ser usados tanto
para novas compras quanto
para recompor o or¢camen-
to, pagar dividas ou formar
alguma reserva.

Essa dinamica ajuda a explicar
por que a reducao da inflacao
em determinados grupos nao
se traduz necessariamente em
aumento imediato do volume
vendido pelo comércio.

A diferenca entre o desempe-
nho do comércio eletronico
e das lojas fisicas acrescenta
outra dimensdo ao cenario.
Mais do que simplesmente
reduzir compras, parte dos
consumidores pode estar
reorganizando quando, onde
e em quais categorias gastar.
Para o varejista, 0 comporta-
mento reforca a importancia
de acompanhar nao apenas
a evolucao geral das vendas,
mas também a mudanca
dos canais, a sensibilidade a
precos e o grau de priorida-
de atribuido pelo consumidor
a cada categoria de produto
OU Servico.
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Estoques cheios, juros altos e consumo fraco acendem alerta

para o varejo

Panorama do Comércio, da FecomercioSP, aponta perda de R$ 44,7 bilhbes no varejo de Sao Paulo no primeiro
semestre e mostra que autopegas e acessorios recuaram 7,7% no periodo

O varejo paulista entra no
segundo semestre sob uma
combinacdo de pressdes que
exige atencdo redobrada dos
empresarios: estoques acima
do ideal, juros elevados,
endividamento das familias,
aumento da inadimpléncia
empresarial e perda de félego
no consumo. A leitura esta
no Panorama do Comércio
- Setembro de 2026, publi-
cacao da FecomercioSP que
reune indicadores sobre a
conjuntura econdmica e seus
efeitos sobre o comércio.

O titulo da edicdo resume
o0 momento: “Corda tensa”.
Segundo o estudo, estoques
cheios, juros altissimos, endi-
vidamento das familias satu-
rado e confianca em baixa dos
consumidores indicam uma
crise maior do que parece .
Um dos primeiros sinais de
alerta esta nas prateleiras.
De acordo com o levanta-
mento, 28,8% dos empresa-
rios paulistas afirmam estar
com excesso de mercadorias,
0 maior nivel desde marco de
2023. Na pratica, isso significa
que as vendas vém perden-
do forca e que parte do capi-
tal das empresas esta parada
em produtos que nao giram
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na velocidade esperada.

O varejo de autopecas deve
dedicar atencdo especial ao
dado. Estoque é condi¢do de
competitividade no setor, mas
também representa custo
financeiro, risco de obsoles-
céncia, pressao sobre margem
e necessidade de gestao muito
fina do mix. Em um ambiente
de juros altos e demanda mais
cautelosa, carregar produto
demais pode comprometer
caixa e reduzir a capacidade
de reacao da empresa.

O estudo alerta que a combi-
nacdo entre mercadorias
empilhadas e vendas fracas
tende a produzir efeitos em
cadeia. Quando o estoque
nao gira, os pedidos aos
fornecedores diminuem, as
margens ficam pressionadas
e comecam os ciclos de redu-
¢do de custos, investimentos
e empregos.

Dividas

A perda de folego do consu-
mo ocorre em um ambiente
de endividamento elevado.
O Panorama cita estudo da
FecomercioSP, com base
em dados do Banco Central,
segundo o qual o volume

de dividas atrasadas ha
trés meses entre empresas
somava R$ 86,1 bilhdes no
segundo trimestre de 2026, o
maior valor da série historica.
O problema é mais concen-
trado nos negdcios de menor
porte. Micro, pequenas e
médias empresas respon-
dem por aproximadamen-
te R$ 75 bilhdes do total em
atraso, o equivalente a cerca
de trés quartos das dividas
empresariais vencidas. As
pequenas empresas, S0zi-
nhas, acumulavam R$ 33,4
bilhdes em atrasos, enquan-
to as médias respondiam por
R$ 31,7 bilhdes.

A Serasa Experian, também
citada no levantamento,
apontou 9,1 milhdes de CNPJs
negativados no pais, soman-
do mais de R$ 230 bilhdes em
dividas. O estudo observa que
esses sao 0s patamares mais
elevados da série histérica da
empresa, iniciada em 2016.
Do lado das familias, o cenario
também é restritivo. Sequndo
0S numeros apresentados,
75% das familias paulistas
estdo endividadas, enquanto
20,4% estdo inadimplentes.
Esse contingente de consu-
midores com menor acesso a

crédito limita a expansao do
consumo e reforca a cautela
nas compras.

Portanto, o consumidor pode
continuar precisando repa-
rar o veiculo, mas tende a
fazer escolhas mais seletivas,
pressionando preco, parcela-
mento, prazo e confianca no
atendimento. A manutencao
essencial permanece, mas o
tiquete, 0 mix e a margem
podem sofrer reducdo.

Empregos

A retracdo do varejo paulista
também chegou ao merca-
do de trabalho. No primei-
ro semestre de 2026, o setor
registrou saldo negativo de
13.880 vagas formais, pior
desempenho desde a pande-
mia de 2020.

A maior parte da queda ocor-
reu em lojas de roupas, teci-
dos e calcados, que fecharam
cerca de 10,5 mil postos.
Também houve retracdao em
supermercados e lojas de
eletrodomeésticos e eletro-
nicos. Ainda assim, o saldo
acumulado em 12 meses
permanece positivo: o
varejo paulista contabilizava
2.242.839 vinculos celetistas
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ativos, alta de 0,9% em rela-
¢ao ajunho de 2025.

A desaceleracao, porém,
reforca a conexdo entre
consumo e emprego. Quando
as vendas perdem forga,
empresas reduzem pedi-
dos, cortam custos e adiam
investimentos. Esse movi-
mento afeta renda, confian-
ca e, novamente, consumo. O
comeércio fica no centro dessa
engrenagem.

Protecao

Na secdo “Radar do Comér-
cio”, o Panorama reune
indicadores que ajudam a
dimensionar o desafio. A Selic
estava em 14% em agosto; o
IPCA acumulava 4,44% em 12
meses até julho; o Indice de
Confian¢a do Empresario do
Comeércio (ICEC) estava em
99,7 pontos, com queda de
5,4% na comparacao anual; e
a Inten¢ao de Consumo das
Familias (ICF) recuou 1,2% em
agosto ante julho .

A recomendacdo do estudo
é objetiva: neste momento,
antes de pensar em expan-
S30, as empresas precisam
proteger o negocio. Entre as
orientac¢Bes estdo simular um
cenario de queda de até 10%
nas vendas, revisar custos
fixos, identificar o ponto de
equilibrio minimo, reduzir
estoques parados por meio
de promoc¢des ou pacotes,
renegociar dividas antes da

inadimpléncia e adiar inves-
timentos de expansao diante
da incerteza econdmica .
Essa agenda conversa dire-
tamente com o varejo de
autopecas. O setor trabalha
com estoque amplo, varie-
dade de aplica¢8es, capital
empatado e forte disputa
por preco. Em um ambien-
te de demanda fraca, a dife-
renca entre sobreviver bem
e perder margem pode estar
na capacidade de conhecer
0 giro real dos itens, ajus-
tar compras, negociar com
fornecedores, preservar
caixa e evitar que estoque
parado vire prejuizo.

A mensagem central do
estudo € que a crise nao
aparece em apenas um indi-
cador. Ela se forma pela
combinacao de fatores: juros
altos encarecem dividas; fami-
lias endividadas reduzem
consumo; empresas vendem
menos,; estoques se acumu-
lam; pedidos caem; margens
encolhem; vagas e investi-
mentos sao cortados.

Neste momento, gestdo de
estoque, controle de caixa,
politica de crédito, preci-
ficacao e relacionamen-
to com clientes deixam de
ser rotinas administrativas e
passam a ser instrumentos de
defesa competitiva. Em uma
corda tensa, quem conhece
melhor seus numeros tem
mais chance de manter o
equilibrio.

Autopecas recuam no varejo paulista

No primeiro semestre de 2026, o
faturamento bruto do varejo no
estado caiu 5,7% em relacdo ao
mesmo periodo de 2025, segundo
dados da Pesquisa Conjuntural
do Comércio Varejista (PCCV),

da FecomercioSP. As vendas
somaram R$ 734,2 bilhées, valor
R$ 44,7 bilhdes menor do que no
ano anterior.

A queda foi ampla: oito das nove
atividades centrais analisadas
recuaram no semestre. O
segmento de autopegas e
acessdrios também sentiu o
baque. As receitas passaram de
R$ 23,86 bilhdes no primeiro
semestre de 2025 para R$ 22,02
bilhdes no primeiro semestre
de 2026, uma retracdo de 7,7%.
O resultado coloca o setor em
posicdo de alerta. Embora a
reposi¢ao automotiva tenha
caracteristicas préprias,
sustentada por uma frota
envelhecida e pela natureza

Pesquisa Conjuntural do Comércio

essencial da manutencdo, ela
ndo esta imune a perda de renda
disponivel, ao encarecimento

do crédito e a cautela do
consumidor. Quando o orcamento
aperta, parte da demanda pode
migrar para reparos minimos,
postergacdo de servicos, busca
por alternativas mais baratas ou
maior pressdo por descontos no
balcdo.

O estudo mostra que os
segmentos mais dependentes de
crédito foram os mais atingidos.
Lojas de eletrodomésticos,
eletrénicos e departamentos
recuaram 25,6%, enquanto
materiais de constru¢do cairam
9,6%. As concessionarias de
veiculos foram a Unica excecdo
relevante, com alta de 6,7%,
impulsionadas por condicdes
diferenciadas de financiamento,
taxas subsidiadas e mudancgas
estruturais no mercado
automotivo.

Y 4

Varejista do Estado de Sao Paulo (PCCV)

Atividade
Autopecas e acessorios
Concessionarias de veiculos

Farmacias e perfumarias

Eletrodomésticos, eletrénicos
e lojas de departamentos

Materiais de construgao

Lojas de moéveis e decoragéo

Lojas de vestuario, tecidos e calgcados
Supermercados

Outras atividades

Total do comércio varejista

| Fonte: Fecomerciosp | Pccv

1° semestre/2025

1° semestre/2026 Var. (%)

23.861.621 22.023.219 -1,7%

86.691.617 92.485.349 6,7%

74.534.562 74.321.890 -0,3%

48.648.892 36.192.353 -25,6%

61.933.585 55.985.160 -9,6%

9.868.045 9.140.613 -7,4%

58.664.290 57.794.898 -1,5%

268.486.726 254.780.093 -5,1%

146.221.279 131.506.641 -10,1%

778.910.617 734.230.215 -5,7%
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supermercado

Nunca tivemos tantos dados
disponiveis dentro das
empresas. Dashboards em
tempo real, modelos predi-
tivos, inteligéncia artificial,
algoritmos de previsdao de
demanda. A capacidade
analitica do varejo evoluiu
de forma impressionante na
ultima década.

Mas existe um paradoxo que
me chama atenc¢do: nunca foi
tdo facil continuar desperdi-
cando sem perceber.

Antes de fundar a Food To
Save, fui franqueado do
Carrefour Express. E foi ali,
vivendo a operacao diaria-
mente, que aprendi uma licdo
que continua fazendo senti-
do até hoje: os dados sé
tém valor quando mudam
uma decisao.

Eu sabia que a segunda-fei-
ra tinha um comportamento
completamente diferente da
sexta. Sabia quais produtos
giravam em poucos dias e
quais invariavelmente acaba-
vam virando perda. Mas essa
informacdo, por si sO, nao
mudava nada. O desperdicio
s6 comecou a cair quando
ela passou a influenciar a
operacdo. Comprar diferen-
te, antecipar uma promocao,
rever um pedido, reduzir um
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O que aprendi sobre dados enquanto geria um

volume antes que o produto
chegasse ao vencimento.
Na pratica, eficiéncia opera-
cional nunca foi sobre saber
mais. Sempre foi sobre agir
melhor.

Anos depois, conversando
com algumas das maiores
redes do pais por meio da
Food To Save, percebo que
o desafio continua exata-
mente 0 mesmo, apenas em
outra escala.

Hoje, grandes empresas
conseguem prever demanda
com enorme precisao, acom-
panham indicadores em
tempo real, conhecem o giro
de cada categoria e sabem
exatamente onde estdo suas
maiores perdas. Ainda assim,
parte desse desperdicio
continua acontecendo.

Nao porque faltam dados.
Porque falta transformar
dados em comportamento
operacional.

E comum encontrar empre-
sas que sabem quais lojas
apresentam maior indice de
obsolescéncia, quais catego-
rias concentram as perdas e
em que periodo isso aconte-
ce. O diagndstico existe. O
que muitas vezes nao existe
€ um processo capaz de
transformar essa informacao

em uma decisao diferente no
dia sequinte.

O algoritmo prevé queda de
demanda, mas a politica de
abastecimento permane-
ce igual. O sistema identi-
fica reducdo no giro de um
produto, mas a agao comer-
cial s6 acontece quando ele
ja esta préximo do venci-
mento. O indicador aponta
uma oportunidade, mas a
rotina da operacdo continua
seguindo regras definidas
meses atras.

O dado estava certo. A deci-
sdo continuou errada.
Talvez esse seja um dos
maiores desafios das gran-
des organizac¢des. Criamos
estruturas cada vez mais
sofisticadas para produ-
zir informacdo, mas ainda
encontramos dificuldade
para fazer essa informacao
percorrer toda a empresa e
chegar rapidamente a quem
realmente muda o resultado:
guem compra, quem nego-
cia, quem abastece, quem
opera a loja.

Essa discussdao vai muito
além do desperdicio. Ela
fala sobre produtividade,
margem, capital de giro,
disponibilidade de produ-
tos e eficiéncia operacional.

Por Lucas Infante

Lucas Infante, CEO da Food To Save

Em um mercado de margens
cada vez mais pressionadas,
pequenas decisdes tomadas
diariamente geram impactos
gigantescos no resultado da
companhia.

Na Food To Save vemos isso
acontecer todos os dias. O
desperdicio raramente nasce
de uma decisao isolada. Ele
normalmente é consequén-
cia de dezenas de peque-
nas decisdes que deixaram
de ser tomadas no momen-
to certo.

Por isso, acredito que a proxi-
ma vantagem competitiva do
varejo ndo estara em coletar
mais dados. Isso ja deixou de
ser diferencial.

Ela estara na capacidade de
transformar informagao em
execucdo, conectando analy-
tics, compras, comercial e
operacdo de forma muito
mais integrada.

Porque, no fim do dia,
dashboard ndo reduz desper-
dicio. Quem reduz desper-
dicio sao pessoas tomando
decisdes melhores.

Foto: Divulgagao
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