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Behr langa linha de aditivos Icemax para veiculos leves e
pesados

A Behr apresenta a linha de aditivos orgéanicos Icemax, desenvolvida para
veiculos leves e pesados nas versdes concentrada e pronta para uso (1L e
5L). Formulada com monoetilenoglicol (MEG) e livre de fosfatos, a novidade
oferece protegdo anticongelante, antifervura e anticorrosiva de alta
performance. “Nossos aditivos asseguram controle de temperatura e alta

eficacia na prevencgao de corrosdo e cavitagao, contribuindo para maior confiabilidade e durabilidade do
sistema”, destaca Fernanda Pires, Analista de Desenvolvimento de Produto da Mabhle. A vida Gtil alcanga

até 1,6 milhdo de km em aplicagdes pesadas.

Cummins celebra 70 anos da operagéo de eixos e
reforca legado de inovag&o no Pais

Completando 70 anos de operacao em Osasco (SP), a divisdo de
eixos da Cummins consolida um amplo ciclo de modernizacao
fabril. O complexo industrial recebeu tecnologias de manufatura
inteligente, inteligéncia artificial preditiva e projetos sustentaveis

alinhados a estratégia Destino ao Zero. Para Kleber Assanti, gerente geral da divisdo, o marco
reforca a transformacg&o continua: “Ao longo de sete décadas, a unidade acompanhou diferentes
ciclos da industria, incorporando processos inovadores para seguir evoluindo com nossos
parceiros”. A planta segue como polo estratégico para a mobilidade comercial.

DRIV estreia no setor de duas rodas durante a AUTOP

Ao avaliar a expansdo da marca, Bruno Gomes, diretor da DRIV Brasil,
ressalta: “Ingressamos no mercado de motocicletas para ampliar nossa
presenca no aftermarket e gerar novas oportunidades aos parceiros de
distribuicdo”. Com essa estratégia, a empresa aproveitou a feira em
Fortaleza para lancar linhas dedicadas de pastilhas e discos Ferodo,

além de velas Champion para motos. A fabricante também reforcou seu catadlogo para a linha leve

com as novas molas a gas Monroe e palhetas Monroe Axios.

Elring destaca vedagdes e capacitagéo técnica na Autop
2026

Presente na 19 edicdo da Autop, em Fortaleza, a Elring Das Original exibiu
suas solu¢des completas de vedagdo, com énfase na linha Dirko™ de juntas
liquidas de silicone de alta temperatura. Conforme pontua Fernanda Barros,
chefe de marketing da marca, “a feira é uma grande oportunidade de

fortalecer o relacionamento no Norte e Nordeste, levando conhecimento técnico com tecnologia
de equipamento original para quem esta na oficina”. O estande promoveu palestras praticas para
reparadores e contou com a presenca de embaixadores do setor automotivo.

HG Nakata é alta performance para quem aplica
e para quem usa. Pode contar.

Conte com a forga, conforto e seguranca do 1° amortecedor pressurizado do Brasil e ndo pare
de contar: sé ele conta com a confianga da marca lider em suspensao, que oferece sempre
a certeza de clientes bem atendidos. Amortecedor HG Nakata. Pode contar.
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Sabd leva interatividade e capacitagéo técnica para
a Autop

A Sabd marcou presenca na Autop com ativagdes interativas e foco na

valorizagdo do aplicador. Em seu estande, mecéanicos gravaram dicas

técnicas para a campanha “Equipe Sua Oficina”, além de consultarem

o catdlogo eletrénico da marca em totens digitais. Para Carolina

Santos, coordenadora de Marketing da Sabd, o evento reforcou a

proximidade com o mercado local: “O Nordeste é estratégico e estar na feira nos permitiu entender
de perto as demandas dos reparadores da regido”. A empresa também realizou palestras técnicas
sobre vedacéo e boas praticas.

Schaeffler apresentainovagdes e portfolio expandido
na Autfop

“O aftermarket passa por forte transformacéo e a evolucao veicular

exige atualizagdo constante. A Autop é a oportunidade ideal para

discutir esses desafios com os reparadores”, afirma Rubens Campos,

Vice-Presidente Sénior da Schaeffler VLS América do Sul. Com essa

visdo, a marca levou a Fortaleza novas solugdes integradas com a
Vitesco Technologies, incluindo unidades de controle de transmissdo (TCU), sensores de NOx e
injetores diesel de padrdo original. Pela plataforma REPXPERT, a companhia também ofereceu
palestras técnicas e reforcou suas linhas tradicionais LuK, INA e FAG.

Phinia amplia portfélio no aftermarket

A Phinia marcou presenca na Autop destacando as marcas Delphi e

Delco Remy, impulsionada pela marca de 371 novos cédigos lancados

na América do Sul até agosto. A expansdo abrange componentes para

direcdo, suspensado, injecdo e solugdes elétricas para a linha pesada.

Segundo David Angelo, Gerente de Marketing da PHINIA Aftermarket

América do Sul, o objetivo é a cobertura completa: “Acelerar o

lancamento de novas aplicagdes atende diretamente as necessidades dos reparadores”. O evento
fortaleceu a conexdo da fabricante com os mercados do Norte e Nordeste.

ZF apresenta portfolio modular para descarbonizagcdo
de veiculos comerciais

Na IAA Transportation 2026, a ZF destaca sua estratégia aberta a

tecnologia para aredugdo de emissdes no transporte pesado. A fabricante

combina transmissdes hibridas, como a TraXon 2 Hybrid, com plataformas
elétricas dedicadas, a exemplo dos eixos AxTrax 2 e acionamentos CeTrax 2. A abordagem
modular permite a montadoras e frotistas realizarem uma transicdo gradual e economicamente
vidvel, integrando softwares inteligentes, sistemas de frenagem regenerativa e compressores
e-comp Scroll sem 6leo. As inovagbes aumentam a eficiéncia operacional e preparam o setor para
as futuras exigéncias ambientais globais, incluindo as normas Euro 7.
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Comitiva do Sindirepa-PE realiza visita técnica durante
a Autop 2026

A realizagdo da Autop 2026 foi marcada ndo apenas pelas novidades

em produtos e servicos, mas também pelo forte intercambio de

conhecimento e gestdo entre diferentes polos automotivos do pais.

Durante a feira, uma comitiva de destaque liderada pelo Sindirepa-PE

realizou uma enriquecedora visita técnica as instalacdes da oficina Beto's

Car, em Fortaleza. A iniciativa reuniu uma delegagao de mais de 50 profissionais, entre proprietarios e
gestores de oficinas mecanicas vindos de Pernambuco e do Acre. O encontro contou com o apoio e a
conducéo estratégica de Claudio Araljo, especialista e idealizador do método “O Segredo das Oficinas
Lucrativas”. O objetivo central da agdo foi proporcionar uma imerséo prética em processos modernos
de gestédo, produtividade, atendimento ao cliente e rentabilidade no setor de reparacdo automotiva

lllinois alerta sobre os riscos de reutilizar parafusos de
cabecote

A evolugdo dos motores modernos exige fixadores projetados para

atuar sob torque angular na chamada zona plastica. Como adverte

Fernando Torre, gerente da lllinois, “reutilizar um parafuso que sofreu

deformacdo estrutural compromete a vedagdo da junta, podendo
causar quebra do componente e vazamentos graves”. A perda de forga de fixagdo pode empenar
o cabecote e contaminar fluidos, gerando prejuizos elevados. Por isso, a substituicdo obrigatéria
do jogo e o respeito aos manuais técnicos sdo fundamentais.

Adonai Representagdes reune industrias e clientes

Aproveitando a movimentacdo da Autop em Fortaleza, a Adonai

Representagdes reuniu, no dia 21 de agosto, indUstrias parceiras, clientes

distribuidores e colaboradores para um encontro exclusivo focado em

networking e geragdo de novas oportunidades de negécios.

O evento contou com a presenga de marcas de peso do setor automotivo,

como 3M Segvel, Filtros Brasil, Maxon Qil, NSK, SLY Parts, Tekbond,

Vclean, WD-40 e Wir. A ocasido proporcionou um ambiente estratégico para a troca de experiéncias e o
fortalecimento de parcerias comerciais no mercado regional. Para coroar o momento especial, a empresa
celebrou oficialmente seus 11 anos de trajetéria, reafirmando sua sélida atuagdo e o compromisso
continuo com o desenvolvimento do setor de reparagdo automotiva na regido.

YPFE Lubrificantes langa aplicativo gratuito Buscador
de Oleo

A YPF Lubrificantes expandiu sua presenca digital no mercado brasileiro

com o lancamento do Buscador de Oleo, uma plataforma gratuita

disponivel para dispositivos Android e iOS. Desenvolvida para apoiar
oficinas, distribuidores, frotistas e consumidores, a ferramenta simplifica a identificacdo do
lubrificante ideal para as frotas de veiculos leves e pesados por meio da placa ou do modelo do
automovel. O aplicativo relne ainda fichas técnicas completas, médulos de treinamento, materiais
educativos atualizados e um canal direto de comunicagédo para suporte técnico e esclarecimento
de duvidas sobre especificacdes e aplicagdes automotivas.

8 - AUTO REVISTA PERNAMBUCO

AUTO REVISTA PERNAMBUCO - ©



CONTA-GIROS

Israel Trindade assume a Diretoria Comercial
da Maringa Auto Pecas

A Maringd Auto Pecgas anunciou Israel Trindade como seu novo Diretor
Comercial. Com duas décadas de atuagdo no mercado de reposigdo e passagens
por grandes distribuidoras dos setores automotivo, industrial, agricola e duas
rodas em diversas regides do Brasil, o executivo acumula ampla bagagem em
gestdo e novos negdcios. Na nova fungéo, Trindade terd como miss&o liderar a

expansdo de mercado da empresa, fortalecer parcerias estratégicas e intensificar o relacionamento com

clientes em ambito nacional.

Motorservice apresenta langcamentos da KS,

Pierburg e BF na Autop

A Motorservice marcou presenca na 19? edicdo da Autop destacando
as inovagbes de suas marcas premium KS Kolbenschmidt, Pierburg
e BF para o mercado de reposicdo. O principal atrativo do estande
foi a nova linha de eixos de comando da KS, além dos kits de corrente de distribuicado e itens
mecatrénicos voltados aos segmentos de veiculos leves, utilitarios e pesados. Durante o evento
em Fortaleza, a equipe técnica e comercial ofereceu atendimento especializado aos reparadores
e distribuidores, reforcando o suporte técnico da fabricante e compartilhando tendéncias em

manutencdo preventiva para motores modernos de alta performance.

Lounge AMMA destaca lideranga
feminina e gestao na AUTOP

A Associacdo de Mulheres do Mercado Automotivo marcou presenca na AUTOP
com o Lounge AMMA, espaco dedicado a conexdes, aprendizado e valorizagao
do protagonismo feminino. A programacdo trouxe palestras sobre salde
emocional, sucessdo empresarial, estratégias digitais e projetos socioeducativos
do setor. Um dos momentos mais marcantes da feira foi a homenagem prestada
a Maria Eneida de S& por sua relevante trajetéria na cadeia automotiva. O ciclo
de debates e troca de experiéncias reuniu liderancgas e especialistas de destaque,
incluindo Carla Norcia, Talita Peres, Vanessa Martins, Simone de Azevedo, Karine

Santos, Barbara Brier, Sandra Nalli, Ritieli Pereira, Monique Chaves, Elisamar, Deize Vieira, Merille
Batista, Erica Rocha, Niela Marques, Thuanney Castro, Ranieri Leitdo e Silvia Cavalcante.

Valvoline registra alta de 45,6% nas vendas no primeiro

semestre de 2026

A Valvoline superou as projegdes para a primeira metade do ano com
um avanco de 45,6% no faturamento no Brasil. O resultado reflete a
expansdo da linha de sintéticos nacionais, que saltou 217%, e das familias
ATF e coolants. Segundo Alberto Freitas, head de Vendas no pais, "a presenga na Copa do
Mundo acelerou a credibilidade da marca, ampliando nossa relevancia junto a distribuidores e
reparadores”. O desempenho fortalece as parcerias comerciais com autocenters e garante félego

para manter o ritmo de expans3o até o fim do ano.
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Sofisticagdo inédita, plataforma
global e o inicio de uma nova era
para os compactos.

Hyundai acaba de inaugurar uma fase de
Areposicionamento estratégico bastante

interessante no mercado automotivo bra-
sileiro com a chegada oficial do i20. Posicionado
em uma faixa superior de preco e refinamento,
o modelo desembarca no pais ndo com a mis-
sdo de substituir o consagrado HB20, mas sim de
complementar o portfélio da marca sul-coreana.
A proposta é oferecer uma alternativa de nivel
elevado para os consumidores que buscam mais
espaco interno, acabamento aprimorado e um
pacote tecnoldgico robusto, sem que precisem
migrar obrigatoriamente para a categoria dos
SUVs compactos. Essa convivéncia pacifica entre
os dois hatches na mesma rede de concessiona-
rias sinaliza uma maturidade da marca em diver-
sificar sua atuacdo no pais.
Uma das maiores curiosidades que envolvem
os bastidores deste langamento reside na parte
estrutural do veiculo. O i20 é o responsavel por
estrear no Brasil a moderna plataforma global
K3 da Hyundai. Muito mais do que uma simples
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base estrutural rigida e segura, essa arquitetura
foi desenvolvida para ser extremamente modu-
lar. No futuro bem préximo, ela servird de espi-
nha dorsal ndo apenas para os préximos lanca-
mentos da prépria Hyundai, mas também para
modelos inéditos de outras fabricantes parceiras
da marca no cenério global, incluindo novos pro-
jetos de entrada da Chevrolet. No aspecto visu-
al, o i20 adota uma filosofia de design que se
distancia das linhas puramente fluidas e cheias
de vincos do HB20. A aposta aqui € em uma es-
tética mais madura e retilinea, marcada por su-
perficies limpas, fardis integrados a grade fron-
tal e molduras bem delimitadas nos para-lamas,
o que confere ao veiculo um porte visualmente
mais largo e assentado.

Quando analisamos a parte mecanica, a engenha-
ria da Hyundai seguiu duas receitas muito bem ca-
libradas para a realidade do motorista brasileiro.
As configuragdes voltadas ao custo-beneficio e
frotistas saem de fabrica equipadas com o motor
Kappa 1.0 de trés cilindros aspirado (MPI). Esse

propulsor desenvolve 80 cv de poténcia maxima
e 10,2 kgfm de torque, sempre associado a uma
transmissdo manual de cinco velocidades — um
conjunto focado estritamente na economia de
combustivel no trafego urbano cotidiano. Para
quem busca uma condugdo mais esperta e félego
extra em rodovias, as versdes superiores trazem o
conhecido e eficiente motor Kappa 1.0 TGDI Tur-
bo Flex, também de trés cilindros. Com injegdo
direta de combustivel, ele entrega 115 cv a 6.000
rpm e um torque de 17,5 kgfm disponivel logo aos
1.500 giros. Essa agilidade em baixas rotagoes
trabalha em parceria direta com uma transmissao
automética de seis marchas, garantindo retoma-
das seguras e baixo nivel de ruido na estrada.

“As dimensoes externas do i20
traduzem-se em um dos melhores
aproveitamentos de cabine da
categoria atual de compactos.”

Com 4,04 metros de comprimento, 1,77 metro de
largura e uma altura equilibrada, o grande trunfo
do modelo estd na distancia entre-eixos de 2,58
metros. Esse entre-eixos generoso amplia con-
sideravelmente a area destinada aos joelhos de
quem viaja no banco traseiro, corrigindo uma das
reclamagdes comuns em hatches compactos tra-
dicionais. No porta-malas, a capacidade de carga
declarada é de 352 litros, um volume muito proxi-
mo ao de alguns utilitarios esportivos compactos
e que atende sem dificuldades as necessidades
de bagagem de uma familia pequena.

No habitaculo, a experiéncia a bordo é comanda-
da pela digitalizagdo. O painel de instrumentos di-
gital configuravel de 12,3 polegadas faz par com a
central multimidia também de 12,3 polegadas po-
sicionada de forma flutuante no console central.
O sistema é intuitivo e conta com conexao sem fio
para sistemas de espelhamento de smartphones.
No quesito seguranca ativa, o pacote SmartSense
redne recursos importantes de auxilio a condu-
¢do, como o alerta de colisdo frontal com frena-
gem autébnoma de emergéncia, assistente de per-
manéncia em faixa com correcdo ativa no volante
e sensores de ponto cego nos retrovisores.

“A linha nacional do Hyundai i20 é
composta por seis versoes diferentes.”

O modelo de entrada, batizado de Comfort com
cambio manual, inicia os precos em R$ 99.990.
No topo da tabela, a versdo mais refinada e re-
cheada de opcionais chega ao valor de R$
139.990. Entre as grandes novidades pensadas
de forma exclusiva para o publico brasileiro esta
a versao X Line, tabelada em R$ 128.990. Ela
traz elementos de estilo aventureiro, como mol-
duras plasticas pretas contornando a carroceria,
rack de teto funcional e rodas de liga leve com
acabamento escurecido, entregando o visual
robusto que o mercado nacional tanto aprecia.
Com esse posicionamento, o i20 mostra que o
segmento de hatches ainda tem muito félego
para evoluir no Brasil.
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Chevrolet atualiza a Montana com cockpit tecnologico inédito, calibragao
mecdnica eficiente e a receita exata para quem busca a versatilidade de
uma cacamba com o rodar macio de um SUYV.

preferéncia dos motoristas brasileiros por
Aveiculos versateis redesenhou completa-

mente o segmento de utilitarios nos ulti-
mos anos. Atenta a esse movimento, a Chevrolet
refinou a estratégia para a Montana, focando em
aprimorar os aspectos que mais geram valor no
uso cotidiano: a conectividade de bordo e a sua-
vidade ao rodar. Sem a necessidade de recorrer a
proporcdes exageradas que dificultam as mano-
bras em vagas urbanas apertadas, o modelo se
consolida como uma opcéo inteligente para quem
precisa de cacamba no dia a dia, mas nao abre
mao do refinamento de conducdo tipico de um
utilitério esportivo moderno.
Um dos pontos mais instigantes na concepgao
deste projeto esta na escolha de sua base estru-
tural. Ao adotar a arquitetura global GEM — a
mesma matriz que da vida aos modelos Tracker
e Onix —, a engenharia da marca conseguiu con-
tornar o comportamento dindmico excessivamen-
te rigido e oscilante que caracteriza as picapes
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construidas sobre chassi de longarina. O grande
trunfo técnico reside na aplicacdo de um sistema
de suspensao traseira com duplo batente de ri-
gidez variavel. Essa calibragdo minuciosa faz com
que o comportamento da traseira seja previsivel e
confortavel em qualquer cenério, impedindo que
o carro perca a suavidade quando roda completa-
mente vazio ou que ceda de forma exagerada ao
trafegar com carga maxima de peso.

No plano estético, a dianteira mantém sua per-
sonalidade marcante com o conjunto éptico divi-
dido em dois niveis, trazendo as luzes de condu-
¢ao diurna em LED na parte superior e os fardis
principais logo abaixo. Os detalhes visuais variam
conforme a versdo escolhida, tendo como apice
a configuragdo RS. Essa variante com apelo es-
portivo se diferencia na multiddo gragas ao aca-
bamento escurecido nas rodas de liga leve de 17
polegadas, grade frontal com trama em formato
de colmeia em preto brilhante e um santanténio
integrado ao teto que melhora o fluxo aerodina-
mico da picape.

Ao entrar na cabine, o motorista se depara com a
alteragdo mais significativa desta linha. A Chevro-
let adotou um moderno cockpit digitalizado que
concentra as atengdes no painel de instrumen-
tos configuravel de 8 polegadas e na tela de 11
polegadas da central multimidia MyLink, ambos
dispostos sob uma mesma moldura horizontal le-
vemente voltada para o condutor. Essa solugdo
nao apenas limpa o visual do console central, eli-
minando botdes fisicos desnecessarios, mas tam-
bém melhora sensivelmente o acesso as funcoes
do veiculo. O sistema de conectividade continua
sendo um dos pontos fortes do carro, oferecendo
Wi-Fi nativo com excelente alcance, espelhamen-
to de celulares sem necessidade de cabos e o ser-
vico de assisténcia personalizada OnStar.

“Sob o capo, o eficiente motor de
trés cilindros 1.2 Turbo Flex passou
por um processo de atualizacao de

calibragdo eletronica focado em

reduzir os indices de emissoes de
poluentes e otimizar o consumo.”

O propulsor entrega 141 cv de poténcia maxima
e 21,4 kgfm de torque com etanol, enquanto com
gasolina os nimeros ficam em 139 cv e 22,9 kgfm.
Dependendo da versao escolhida, a transmissdo
pode ser manual de seis marchas ou automatica,
também de seis velocidades. Gragas a esse retra-
balho de engenharia eletrénica, o modelo apre-
senta uma eficiéncia energética até 4% superior
em relagdo as versdes anteriores, permitindo ace-
leraces ageis no transito urbano com excelente
economia de combustivel em velocidade de cru-
zeiro nas rodovias.

No quesito utilitario, a cagcamba Multi-Flex de
874 litros de capacidade volumétrica continua
se destacando como uma das solucbes mais in-
teligentes do segmento. Gragas a um avangado
sistema de canaletas para escoamento de dgua e

vedagdo contra poeira na tampa traseira, o com-
partimento de carga funciona como um porta-
-malas fechado e protegido contra intempéries.
Para facilitar o manuseio cotidiano, a tampa con-
ta com um dispositivo de alivio de peso que per-
mite sua abertura e fechamento com suavidade e
sem esforco fisico.

A lista de equipamentos de seguranca ativa e
passiva é robusta desde o modelo de entrada,
que traz seis airbags de série, assistente de par-
tida em subidas e controles eletrénicos de tracédo
e estabilidade. Nas opg¢bes mais caras, como a
Premier e a RS, o pacote de assisténcia ao mo-
torista é complementado pelo sensor de ponto
cego nos espelhos externos e fardis com tecnolo-
gia Full LED. Com uma faixa de precos que se ini-
cia em R$ 133.090 na versdo manual de entrada
e alcanga R$ 171.390 na variante esportiva RS, a
Montana prova que a combinacdo entre pratici-
dade de cacamba e conforto de passeio é uma
férmula de absoluto sucesso
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MERCADO DE REPOSICAO

CRESCIMENTO
DOS CARROS
ELETRICOS EM
PERNAMBUCO
IMPULSIONA
MUDANGCAS
NO SETOR DE
AUTOPECAS E

José Carlos de Santana

DESAFIA OFIcI NAs Presidente do Sincopecas Pernambuco e
membro da Camara Brasileira do Comércio

MECANICAS

RO

P s

de Pecas e Acessorios para Veiculos

expansdo da frota de veiculos elétricos e
Ahl’bridos em Pernambuco ja comeca a al-

terar a dindmica do mercado de reposigao
automotiva. Segundo dados da Secretaria Na-
cional de Transito (Senatran), o estado contabi-
lizava 22.876 veiculos eletrificados em circulacdo
em fevereiro de 2026, um crescimento de 189%
em relacdo ao mesmo periodo de 2024. Apesar
de ainda representarem apenas 0,58% da frota
estadual, a tendéncia de crescimento tem levado
fabricantes, distribuidores de autopecas e ofici-
nas mecanicas a reverem estratégias de negé-
cios, investirem em qualificacdo e ampliarem o
portfélio de produtos e servigos.
O movimento acompanha a evolugdo registrada
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em todo o pais. Dados da Associagdo Brasileira do
Veiculo Elétrico (ABVE) mostram que os emplaca-
mentos de veiculos eletrificados cresceram 125%
no primeiro semestre de 2026, alcancando partici-
pagao recorde no mercado nacional. A expansao
tem sido impulsionada pelo aumento da oferta de
modelos, entrada de novas montadoras, reducéo
gradual dos custos de aquisi¢do, linhas de finan-
ciamento especificas e crescimento da infraestru-
tura de recarga em diferentes regides do Brasil.

Embora a frota eletrificada ainda seja peque-
na quando comparada aos veiculos movidos a
combust3o, especialistas avaliam que o impacto
sobre a cadeia de reposicdo ja comegou. Dife-
rentemente dos automdveis convencionais, os

AUTO REVISTA PERNAMBUCO - 21



veiculos elétricos dispensam componentes como
escapamentos, filtros de dleo, velas de ignigao,
bombas de combustivel, correias e parte do sis-
tema de lubrificacdo do motor. Em contrapartida,
cresce a demanda por componentes eletrénicos,
sistemas de gerenciamento de bateria, cabos de
alta tensdo, mdédulos de poténcia, sensores, sof-
twares de diagndstico e equipamentos especifi-
cos para manutencao.

Essa transformagdo também modifica o perfil do
pos-venda. O foco deixa de ser exclusivamente a
substituicdo de pecgas mecanicas de desgaste e
passa a exigir conhecimento em eletrénica embar-
cada, atualizagcdo de softwares, calibracdo de sis-
temas inteligentes e procedimentos de seguranca
para intervengdes em baterias de alta tensdo. O
resultado é uma mudanca gradual na rotina de dis-
tribuidores, varejistas e oficinas especializadas.
Para o presidente do Sindicato do Comércio Va-
rejista de Pecas e Acessérios para Veiculos de
Pernambuco (Sincopecas-PE), José Carlos de
Santana, a eletrificacdo representa uma mudan-
ca estrutural para toda a cadeia automotiva. “Os
carros elétricos ndo representam o fim do mer-
cado de autopecas, mas uma mudanca profunda
no perfil dos produtos e dos servicos. As empre-
sas que investirem em capacitacao, inovacgao e
atualizagdo tecnoldgica estardo mais preparadas
para atender essa nova demanda e continuar
competitivas”, afirma.

Segundo ele, o desafio ndo estd apenas na co-
mercializacdo de novos componentes, mas prin-
cipalmente na preparacgdo técnica das empresas.
“A cadeia de reposicdo sempre acompanhou a
evolugdo da industria automobilistica. Agora, a
velocidade dessa transformacdo é maior e exige
planejamento. Nao basta esperar que os veiculos
elétricos aumentem de quantidade; é preciso co-
megar a se preparar desde ja."

José Carlos destaca ainda que o processo envol-
ve fabricantes, distribuidores, varejistas e oficinas.
“A mudanca n3o acontece apenas dentro da ofi-
cina. Ela passa pelo desenvolvimento de novos
fornecedores, pela disponibilidade de pecas, pela
logistica e pela formagao de profissionais aptos a
atender essa frota com seguranca e qualidade.”
Na avaliacdo do presidente do Sincopecgas-PE, o
momento também representa uma oportunida-
de para o setor ampliar sua competitividade. “O
mercado continuaréa existindo, mas seréa diferente.
Precisamos preparar distribuidores, varejistas e
oficinas para essa nova fase da mobilidade, ga-
rantindo seguranca técnica e qualidade no aten-
dimento ao consumidor.”

Na ponta da cadeia, as oficinas mecéanicas vivem
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um periodo de transi¢do. Proprietdrio de uma
oficina ha dez anos, Marcos Manoel afirma que o
crescimento dos veiculos elétricos desperta inte-
resse, mas também exige mudancgas importantes
na rotina das empresas.

“"Hoje ainda recebemos poucos carros elétricos,
mas sabemos que essa realidade vai mudar. O
maior receio é acompanhar a velocidade da tec-
nologia. Os equipamentos sdo caros, os treina-
mentos exigem investimento e trabalhar com
sistemas de alta tensdo requer certificagdes espe-
cificas. Quem nao se preparar pode acabar per-
dendo espago no mercado”, observa.

Além dos investimentos em equipamentos de
diagndstico e ferramentas especificas, oficinas
que pretendem atuar nesse segmento precisam
adotar protocolos de seguranca mais rigorosos,
ja que os sistemas elétricos operam com tensoes
significativamente superiores as encontradas nos
veiculos convencionais. Isso exige areas de traba-
lho adequadas, equipamentos de protecao indivi-
dual especificos e profissionais certificados para
esse tipo de manutencao.

Qutro reflexo da eletrificagdo é a mudanca no
perfil da méo de obra. A demanda por mecéanicos
especializados em motores a combustdo tende
a coexistir, por muitos anos, com a necessidade
crescente de profissionais capacitados em ele-
tronica automotiva, programacdo de moddulos,
sistemas de gerenciamento de energia e interpre-
tacdo de softwares embarcados. Instituices de
ensino, fabricantes e entidades do setor ja am-
pliam a oferta de cursos voltados a manutencao
de veiculos eletrificados.

Apesar do avanco da eletrificacdo, especialistas
destacam que a substituicdo da frota brasileira
sera gradual. A idade média dos veiculos em cir-
culagdo no pais permanece elevada, o que signi-
fica que automéveis movidos a gasolina, etanol
e diesel continuardo predominando por muitos
anos. Esse cenario indica que o mercado de repo-
sicdo devera conviver simultaneamente com dife-
rentes tecnologias, exigindo das empresas capa-
cidade para atender tanto veiculos convencionais
quanto eletrificados.

Em Pernambuco, a expectativa é de que o cresci-
mento continue sendo impulsionado pela amplia-
¢do dos pontos publicos e privados de recarga,
pela chegada de novos modelos ao mercado e
pelo interesse crescente dos consumidores em
alternativas de menor custo operacional. Para o
Sincopecas-PE, acompanhar essa transformacao
serd fundamental para preservar a competitivida-
de da cadeia automotiva e preparar o setor para
uma realidade que ja comecou a se consolidar.
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SINDIREPA PERNAMBUCO

PROCOMPI LANGCA PROJETO
PARA FORTALECER
COMPETITIVIDADE E
SUSTENTABILIDADE DO SETOR
DE REPARACAO AUTOMOTIVA EM

PERNAMBUCO

setor de reparagdo automotiva per-
Onambucano ganhou uma nova iniciati-

va voltada ao fortalecimento das micro
e pequenas empresas. Foi lancado o Projeto de
Fortalecimento da Competitividade Sustentavel
do Setor de Reparacdo Automotiva em Pernam-
buco, realizado no ambito do Programa de Apoio
a Competitividade das Micro e Pequenas Indus-
trias (PROCOMPI), por meio de uma agédo conjun-
ta do Sindirepa-PE, FIEPE, CNI e Sebrae.
O projeto tem como objetivo apoiar as empre-
sas do segmento na busca por mais eficiéncia,
inovagao, competitividade e sustentabilidade,
preparando-as para as novas exigéncias do mer-
cado. Entre as agOes previstas estdo a realiza-
¢do de diagnéstico ESG personalizado, oficinas,
capacitagdes e consultorias especializadas, além
da construcdo de uma Matriz de Materialidade
e de um Plano de Acdo ESG, que auxiliard cada
empresa na definicdo de estratégias e praticas
voltadas a melhoria da gestao e a sustentabili-
dade do negdcio.
O langamento aconteceu durante o 1° Seminario
CONEXAO ESG - Economia Circular para o setor
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automotivo, realizado no auditério do Sebrae Per-
nambuco, no Recife. O encontro reuniu empresa-
rios do segmento automotivo e especialistas para
discutir sustentabilidade, economia circular, logis-
tica reversa e novas oportunidades para o setor.
A programacdo contou com a participacdo de
Adalberto Souza, da D&A Consultoria; Arthur Ru-
fino, da OCTA, Sergio Gandara, da GSA Logistica
Ambiental; e Thiago Neri, da Lwart, comparti-
Ilhando experiéncias e solu¢des que demonstram
como praticas sustentaveis podem também gerar
eficiéncia, inovacdo e novas oportunidades de
negdcio. E o projeto vai percorrer Pernambuco!
Além do encontro realizado no Recife, estdo pre-
vistos mais dois seminarios, em Petrolina e Sao
José do Egito, ampliando o alcance da iniciativa e
aproximando empresas do interior das oportuni-
dades oferecidas pelo programa.

A proposta é interiorizar as a¢oes, disseminar a
cultura ESG e estimular a adogao de praticas mais
sustentaveis e competitivas pelas empresas do
setor automotivo em diferentes regides do Es-
tado. As inscricbes para participagdo no projeto
estdo abertas e as vagas sao limitadas.

Vocé faz parte da
nossa histéria,
envie o seu
depoimento.

SOMOSTODOS
MOBENSANI

CRGNORONE)

MOBENSANI BORRACHAS
www.mobensani.com.br

PRODUZINDO CONFIANGA.
PECA POR PEGCA. PESSOA POR PESSOA.

Ha 60 anos, a confianca é a matéria-prima mais
importante da nossa historia.

Foi ela que nos permitiu crescer, inovar e nos tornar a
maior industria brasileira de metal-borracha. A mesma
confianga que construimos diariamente por meio da
qualidade dos nossos produtos, da proximidade com
NOssos parceiros e do respeito que cultivamos em
cada relacionamento.

Sao seis décadas produzindo pecas para o mercado
automotivo e construindo uma trajetéria marcada por
compromisso, trabalho e conexdes que seguem
avangando conosco ao longo da estrada.

Isso € MOBENSANEAR.

MOBENSANI

Borrachas Automotivas
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RELACIONAMENTO AUTOMOTIVO

REPRESENTANTE COMERCIAL.:
CADA DIA MAIS FORTE

océ certamente conhece um representante

comercial de longa caminhada ou alguém

que iniciou nessa profissdo ha poucos me-
ses. O representante comercial do setor automo-
tivo deixou de ser apenas um tirador de pedidos
para se tornar o elo estratégico entre a indUstria,
os distribuidores e o varejo, em um mercado cada
vez mais complexo, digital e pulverizado.
Hoje, o Brasil possui mais de 40 mil empresas
ativas no CNAE de representantes e agentes
do comércio de veiculos. Isso demonstra que o
setor necessita de um intermediario: uma ponte
humana em um ecossistema que vende on-line,
mas em que as decisdes de compra ainda de-
pendem de detalhes técnicos, confianca e su-
porte no pds-venda.
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SUA IMPORTANCIA
PODE SER DIVIDIDA
EM SETE FRENTES.

A primeira é a conex&o entre montadoras, impor-
tadores, grandes distribuidores de autopecas,
mais de 200 mil oficinas, lojas e concessionarias.
O representante é quem chega ao interior dos es-
tados, ao varejo dos grandes centros e as oficinas
de bairro. Enquanto os marketplaces oferecem
alcance, muitas vezes reduzem a margem e en-
fraguecem a marca. O representante, por outro
lado, ajuda a preservar a rentabilidade e fortalece
o posicionamento das empresas.

A segunda é o papel de consultor técnico, mui-

][ comr] [ o)

to além de um vendedor de catalogo. No after-
market moderno, ninguém compra apenas pelo
preco. E preciso conhecer compatibilidade de pe-
cas, aplicagdes, langcamentos, garantias, disponi-
bilidade de estoque, normas do Contran, o novo
modelo fiscal, logistica de distribuicdo, entre ou-
tros aspectos. O cliente confia quando encontra
um representante especializado, que domina os
detalhes dos produtos e conhece as particulari-
dades de cada regido. Isso vale tanto para a in-
termediagdo de veiculos novos, usados, de frotas
e de vendas para PCD e CNPJ quanto para auto-
pecas e acessorios, hoje entre as categorias mais
vendidas no comércio eletrénico brasileiro.

A terceira frente é a inteligéncia de mercado em
tempo real. O representante costuma ser o pri-
meiro a identificar tendéncias e problemas do
mercado. Ele sabe, por exemplo, quando determi-
nada frota de um modelo apresenta falhas recor-
rentes em uma regido, quando clientes comegam
a migrar para veiculos hibridos chineses ou quan-
do oficinas passam a perder espago para grandes
plataformas de vendas on-line. Essas informagdes
retornam a industria, permitindo ajustes em pre-
cos, kits promocionais e estratégias logisticas.

A quarta é a valorizacdo do relacionamento em
um mercado totalmente conectado. Hoje, o con-
sumidor chega a loja muito bem informado por
plataformas como Webmotors e iCarros, além de
acompanhar especialistas do mercado automoti-
vo, como Jorge Moraes e Alexandre Costa. A in-
formacdo deixou de ser um diferencial exclusivo
do vendedor. O que realmente diferencia a venda

€ o relacionamento construido antes e depois da
negociagdo. Assim como acontece no varejo de
veiculos, é essa proximidade que define descon-
tos, condicbes de financiamento e fidelizagdo. O
representante exerce exatamente esse papel jun-
to ao lojista e ao distribuidor.

A quinta frente é a aceleracdo da transigcdo tec-
nolégica. Eletrificagdo, injecdo direta, sistemas
ADAS, pecas para marcas como BYD, GWM e Ge-
ely, além da telemetria, fazem parte da nova rea-
lidade do setor. No dia a dia, muitos profissionais
nao tém tempo para acompanhar todas essas mu-
dangas. O bom representante capacita equipes,
apresenta argumentos de venda, orienta sobre
tabelas de conversdo e mostra como transformar
essas novidades em oportunidades de negdcio.
A sexta é o fortalecimento do pds-venda e da re-
tencdo de clientes. No setor automotivo, a segun-
da venda costuma valer mais do que a primeira.
O representante acompanha entregas, auxilia na
resolucdo de garantias, organiza a logistica, mo-
nitora a reposicao de estoque e mantém o cliente
constantemente atualizado.

Por fim, o perfil do representante também evoluiu.
Antes, visitava clientes com catalogos impressos,
precos decorados e foco exclusivo no pedido.
Hoje, domina dados, acompanha tendéncias,
conhece langamentos e utiliza CRM, WhatsApp
Business e indicadores de giro de mercadorias.
Tornou-se um profissional omnichannel: continua
presente nas visitas, mas também negocia por
videoconferéncia e utiliza plataformas B2B como
aliadas estratégicas.
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RECURSOS HUMANOS

O DESAFIO
NAO E APENAS
CONTRATAR.

E FAZER AS
PESSOAS
ESCOLHEREM
PERMANECER.

o longo dos meus mais de 30 anos atuando

na drea de Recursos Humanos, uma pergunta

sempre aparece nas empresas: por que esta
tao dificil encontrar bons profissionais? A resposta
nao é simples. Contratar continua sendo um dos
maiores desafios das organizagdes, mas o mercado
mudou e as pessoas também mudaram. Hoje, tdo
importante quanto contratar é criar motivos para
que os profissionais escolham permanecer.
Quando uma empresa perde colaboradores com
frequéncia, ela perde muito mais do que pessoas.
Perde conhecimento, produtividade, tempo, di-
nheiro e, muitas vezes, a confianca da prépria equi-
pe. E aquela sensagdo de estar enxugando gelo:
recruta, seleciona, integra, treina e, pouco tempo
depois, precisa recomecar todo o processo.
Na minha experiéncia, a retencdo comeca antes
da contratagdo. Um processo seletivo bem condu-
zido precisa nascer de um bom planejamento da
vaga, com defini¢do clara das atividades, das com-
peténcias técnicas e comportamentais esperadas
e do perfil que realmente combina com a cultu-
ra da empresa. Também considero essencial co-
nhecer a remuneragao praticada pelo mercado e
apresentar, com transparéncia, os valores da orga-
nizacdo, suas expectativas e as oportunidades de
crescimento. Quando as expectativas séo alinha-
das desde o inicio, as chances de construir uma
relagdo duradoura aumentam significativamente.
Costumo dizer que todo colaborador percorre um
ciclo de sucesso dentro da empresa. Esse ciclo co-
meca na contratagao, passa por uma integragao
acolhedora, segue pelo treinamento, pelo acom-
panhamento da liderancga, pelos feedbacks, pelo
reconhecimento e pelas oportunidades de de-
senvolvimento. Nenhum profissional chega pron-
to. QOutro ponto que merece atencdo € que hoje
convivemos com diferentes geracdes dentro das
organizagdes. Cada uma delas tem expectativas e
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Izabel Bandeira
Consultora de Gente e Gestdao
izabelband@hotmail.com

formas de enxergar o trabalho. Enquanto muitos
profissionais ainda valorizam estabilidade e carrei-
ra de longo prazo, as geragdes mais jovens bus-
cam proposito, aprendizado, qualidade de vida,
relacdes saudaveis, autonomia e lideres presentes.
Além disso, o mercado de trabalho passou por
uma grande transformacdo, especialmente apds
a pandemia. Cresceram as oportunidades de atu-
acdo como profissional auténomo, consultor, em-
preendedor e prestador de servicos.

Por isso, reter talentos exige muito mais do que
oferecer um bom salério. Exige um ambiente de
trabalho saudavel, ferramentas adequadas, pro-
cessos organizados, respeito nas relagdes, reco-
nhecimento, desenvolvimento continuo e uma
cultura que seja vivida diariamente. Na minha opi-
nido, existe um fator decisivo em toda essa jorna-
da: a lideranca. Tenho acompanhado excelentes
empresas perderem bons profissionais ndo por
causa do salario, mas pela forma como eram lide-
rados. Lideres preparados inspiram confianca, de-
senvolvem pessoas, conduzem conversas dificeis
com respeito e criam equipes mais fortes. Investir
na formagdo de gestores é investir diretamente
na retencdo. A boa noticia é que essas praticas
podem ser desenvolvidas por qualquer empresa,
independentemente do seu porte ou do ramo de
atuagdo. Nado dependem apenas de grandes in-
vestimentos financeiros, mas de intencao, plane-
jamento, constancia e coeréncia entre aquilo que
a empresa diz e aquilo que realmente pratica.
Tenho convicgdo de que as empresas mais sus-
tentaveis do futuro n3o serdo necessariamente as
maiores, mas aquelas que conseguirem construir
ambientes onde as pessoas desejem permanecer.
Afinal, cuidar das pessoas ndo é apenas uma boa
pratica de gestdo. E uma decisdo estratégica que
fortalece a cultura, impulsiona resultados e garan-
te o crescimento sustentavel do negdcio.
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CARRO DOS SONHOS

LAMBORGHINI TEMERARIO:
O DESPERTAR HIBRIDO DA
FURIA EM DEZ MIL ROTACOES

A quebra de paradigmas na engenharia de Sant’Agata Bolognese e o
nascimento de um novo predador eletrificado para as pistas e ruas

universo dos supercarros frequentemen-

te enfrenta dilemas quando regras de

emissdes e novas tecnologias forcam a
evolucao de linhagens sagradas. Para a Lambor-
ghini, a missdo de substituir o aclamado Huracan
— responsavel por democratizar o acesso a mar-
ca e registrar recordes histdricos de vendas —
parecia uma tarefa quase impossivel de ser exe-
cutada sem sacrificar a visceralidade mecénica.
Foi sob essa imensa pressdo que nasceu o Lam-
borghini Temerario, um modelo que nao apenas
assume o posto de novo supercarro de entrada
da marca, mas também redefine completamente
os limites do que um conjunto propulsor moder-
no pode entregar. A origem de seu nome segue
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a lendaria tradicdo da fabricante italiana de ho-
menagear o universo da tauromaquia, remeten-
do a um touro de lide histérico conhecido por
sua bravura implacavel. No entanto, a verdadeira
ousadia deste lancamento reside na coragem de
romper com o passado, aposentando o iconico
motor V10 aspirado para abracar uma revolu-
cionaria arquitetura hibrida plug-in de altissimo
desempenho, inaugurando o que a montadora
batizou formalmente de categoria HPEV (High
Performance Electrified Vehicle).

A evolugdo estética e estrutural do Temerario
combina agressividade futurista com uma efici-
éncia aerodinamica meticulosa. Visualmente, o
cupé mantém a silhueta em cunha classica que

define a identidade da marca desde os tempos
do Countach, mas introduz elementos geomé-
tricos inéditos, como as marcantes luzes diurnas
em formato hexagonal no para-choque diantei-
ro, que funcionam também como tdneis de vento
para refrigerar os freios. O chassi foi totalmente
reconstruido em aluminio de alta resisténcia, dis-
pensando a constru¢do mista com fibra de carbo-
no do antecessor, o que resultou em um ganho
significativo de rigidez torcional para suportar o
peso adicional do sistema de baterias. Na trasei-
ra, o visual € dominado por saidas de escape cen-
trais elevadas e um difusor massivo que trabalha
em harmonia com a asa fixa integrada, gerando
uma pressdo aerodindmica significativamente
maior em altas velocidades quando comparado
ao Huracéan EVO, garantindo estabilidade exem-
plar em trechos sinuosos.

“0 verdadeiro assombro técnico
do Temerario esta escondido sob a
cobertura do motor.”

A Lamborghini desenvolveu um propulsor V8 bi-
turbo de 4.0 litros completamente do zero, capaz
de atingir a estonteante marca de 10.000 rota-
¢des por minuto, um regime de giros antes res-
trito a carros de corrida ou motores puramente
aspirados de Férmula 1. Esse motor a combustao
trabalha em comissdo com trés motores elétricos
de fluxo axial — dois posicionados no eixo dian-
teiro para garantir tragdo integral sob demanda e
um terceiro sanduichado entre o motor e a nova
transmissdo automatizada de dupla embreagem e
oito marchas. Juntos, esses cora¢des geram uma

poténcia combinada avassaladora de 920 cavalos.
Os dados técnicos de desempenho sdo superla-
tivos: o supercarro rasga o zero a 100 km/h em
miseros 2,7 segundos e continua acelerando com
vigor linear até romper a barreira dos 343 km/h
de velocidade méaxima.

Entre as maiores curiosidades do projeto estéd o
esforco acustico para manter o DNA emocional
da marca. Para compensar a presenca dos turbo-
compressores, que naturalmente abafam o som,
os engenheiros desenharam um sistema de esca-
pamento com conexdes acUsticas entre as ban-
cadas de cilindros, garantindo que o ronco do
V8 se transforme em um grito agudo e cortante
conforme o ponteiro digital do painel se aproxi-
ma das dez mil rotagdes. O interior acompanha
o salto tecnolégico com o conceito “Feel Like a
Pilot”, trazendo trés telas digitais distintas no pai-
nel — incluindo um visor exclusivo para o passa-
geiro acompanhar a velocidade e as forcas G — e
um seletor no volante que gerencia o novo modo
“Drift”, permitindo diferentes niveis de escorre-
gamento controlado da traseira. Como item indis-
pensavel na prateleira dos sonhos, a exclusivida-
de cobra o seu preco: no mercado internacional,
o Temerario tem seu valor inicial estimado na casa
dos 350.000 a 400.000 ddlares, cifra que, ao cru-
zar as fronteiras brasileiras via importagdo oficial
ou independente, facilmente supera a barreira
dos 4,5 milhdes de reais antes mesmo da extensa
lista de opcionais de customizagdo. Assim, o Te-
merario prova que a eletrificagdo ndo veio para
silenciar os touros de Sant’Agata, mas para torna-
-los ainda mais rapidos, precisos e desejaveis na
garagem dos sonhos.
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MARKETING

MARKETING NAO E
SO DIVULGACAO.
E ESTRATEGIA DE

CRESCIMENTO.

urante muito tempo, o marketing foi as-

sociado a publicidade, a propaganda e

as agdes de divulgagdo ou simplesmente
a agoes de PDV. Para muitas empresas, especial-
mente as pequenas e médias, essa percepgao ain-
da permanece. Quando surge a crise ou as vendas
caem corta-se logo a verba de marketing.

MAS O MERCADO
MUDOU.

Hoje, empresas de todos os segmentos compe-
tem ndo apenas por clientes, mas também por
atencao, confianca e relevancia. Nesse cenério, o
marketing deixou de ser uma atividade comple-
mentar para se tornar uma ferramenta estraté-
gica de crescimento. O problema é que muitas
organizagdes ainda tratam o marketing como um
conjunto de agdes isoladas, quando na verdade
ele deveria estar presente nas decisdes mais im-
portantes do negdcio.

UMA EMPRESA NAOE
ESCOLHIDA APENAS
PELO QUE VENDE.
ELA E ESCOLHIDA
PELA FORMA COMO E
PERCEBIDA.

Essa percepcgao é construida em diversos pontos
de contato: na fachada, no atendimento, na indi-
cacdo de um cliente satisfeito, na participacdo em
eventos, em uma matéria de revista, em uma rede
social, em um site ou até mesmo em uma conver-
sa informal. Todos esses elementos comunicam
algo sobre a empresa. E comunicar, intencional-
mente ou n3o, é fazer marketing.Por isso, o papel
do marketing vai muito além da divulgagdo. Ele
ajuda a definir como a empresa deseja ser per-
cebida pelo mercado, quais diferenciais preten-
de destacar e quais valores deseja associar a sua
marca. Empresas que compreendem essa ldgica
tendem a construir posicionamentos mais sélidos
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Por Jorge Carvalho,

Socio da GO! Branding + Design. Especialista
em Branding e Marketing Estratégico para o
Setor Automotivo

e relacionamentos mais duradouros com seus
clientes. Enquanto algumas organizagdes con-
centram seus esforcos apenas em vender, outras
trabalham para construir confianca. E confianga
continua sendo um dos fatores mais importan-
tes na decisdo de compra no setor de reparacgao.
Essa realidade vale para empresas de todos os
portes.Grandes marcas investem constantemente
na gestdo de sua imagem porque entendem que
reputacdo influencia resultados. Pequenos ne-
gdcios, por sua vez, precisam do marketing para
ganhar visibilidade, gerar credibilidade e compe-
tir em mercados cada vez mais disputados. Em
ambos os casos, o principio é o mesmo: pessoas
compram aquilo em que confiam. E justamente
nesse ponto que o marketing assume seu papel
estratégico.Ele ndo substitui um bom produto,
um bom servico ou uma boa gestdo. Mas ajuda
o mercado a reconhecer o valor que a empresa
entrega. Em outras palavras, o marketing ndo cria
qualidade. Ele torna a qualidade perceptivel. Tal-
vez por isso uma das perguntas mais importantes
para qualquer empresério ndo seja “como divul-
gar mais?”, mas sim: “Como quero que minha em-
presa seja percebida?”

A resposta para essa pergunta influencia deci-
sdes de comunicacdo, posicionamento, relacio-
namento e crescimento. E é exatamente por isso
que o marketing ndo deve ser encarado como
custo ou acessério. Ele é uma ferramenta de
gestdo. Uma ferramenta que ajuda empresas a
construir valor, fortalecer reputacdes e criar as
condicdes necessarias para crescer de forma
consistente e sustentavel.
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CLASSICOS

OPALA DIPLOMATA

O Supremo Monarca do Luxo
Automotivo Nacional

A historia, a evolugdo técnica e o legado do maior simbolo de status do
mercado brasileiro

listica brasileira sem mencionar o Chevrolet

Opala é uma tarefa impossivel. Lancado
originalmente em 1968 como o primeiro veiculo
de passeio da General Motors no pais, o modelo
conquistou uma legido de fas ao longo de qua-
se 24 anos de produc3o ininterrupta. No entan-
to, nenhuma outra versdo personificou tanto o
topo do luxo, do status e do refinamento técnico
quanto o lendério Opala Diplomata, apresentado
ao mercado no final de 1979, ja como linha 1980,
para reinar absoluto nas garagens de empresa-

Falar sobre a histéria da indUstria automobi-

rios, politicos e entusiastas da alta sociedade. A
arvore genealdgica do Diplomata é fascinante e
revela um casamento global da GM, ja que sua
carroceria foi inspirada no alemdo Opel Rekord
C, enquanto a motorizagdo e a robustez mecani-
ca vieram do classico norte-americano Chevrolet
Impala. Quando o Diplomata surgiu, ele herdou
o nome de um seda de grande porte aleméao da
prépria Opel, o Opel Diplomat, com a missao cla-
ra de substituir as antigas versées topo de linha,
como o Comodoro, que passaria a ocupar um de-
grau intermediario no portfélio da marca.

Em sua estreia, o Diplomata chocou o mercado
positivamente pelo nivel de requinte e trazia de
série itens que eram considerados verdadeiras
excentricidades na época, como ar-condiciona-
do, direcdo assistida, interior revestido em veludo
nobre e um painel completo. Ao longo dos anos,
o carro acompanhou as tendéncias de design da
matriz. Em 1985, passou por sua primeira grande
reestilizagdo estética profunda, ganhando para-
-choques com ponteiras plasticas integradas, ma-
canetas embutidas nas portas e fardis de neblina
elevados. Mas foi em 1988 que o modelo atingiu
sua maturidade visual maxima, quando os fardis
ganharam um moderno formato trapezoidal, a
tradicional gravata da Chevrolet migrou para o
capd e as lanternas traseiras passaram a cruzar
toda a extensido da traseira, conferindo uma im-
ponéncia sem igual nas ruas brasileiras.

O grande cartdo de visitas do Diplomata era o
seu desempenho e, embora tenha existido com
motor de quatro cilindros, a versdo que se tornou
mitica foi equipada com o lendéario propulsor de
4.1 litros com seis cilindros em linha. Essa meca-
nica primava pela suavidade de funcionamento e
por um torque avassalador em baixas rotacdes,
emitindo um ronco grave que permanece incon-
fundivel até hoje para os entusiastas do antigo-
mobilismo. Nas especificagdes técnicas de suas
Ultimas safras, no inicio dos anos 1990, o motor
alimentado por carburador de corpo duplo en-
tregava cerca de 121 cavalos de poténcia a 3.800
rpm e um torque robusto de 29 kgfm a meras
2.000 rpm. Esse conjunto era capaz de levar o

pesado seda de 1.376 quilos de zero a 100 km/h
em aproximadamente 11 segundos, atingindo a
velocidade maxima de 166 km/h.

A tracdo era estritamente traseira, garantindo
uma dindmica de construcdo classica, e, para os
modelos finais, a Chevrolet adotou um moderno
cambio automatico de quatro marchas fornecido
pela alema ZF, a mesma transmiss&o utilizada por
marcas premium europeias como BMW e Jaguar
na época. A suspensdo era independente na
dianteira e contava com eixo rigido na traseira,
ajustada com foco total no isolamento acustico e
no conforto supremo dos passageiros. Devido ao
seu prestigio absoluto, o modelo acumulou histé-
rias curiosas e tornou-se o carro oficial da Presi-
déncia da Republica e de ministros de Estado du-
rante toda a década de 1980. Em 1992, quando a
montadora decidiu encerrar a fabricacdo da linha
Opala para dar lugar ao moderno

Omega, a marca preparou uma despedida digna
da realeza com a série especial Diplomata SE Col-
lectors. Foram produzidas pouquissimas unidades
que vinham acompanhadas de uma chave banha-
da a ouro, um certificado de exclusividade e uma
fita VHS contando a trajetdria do carro. O dltimo
veiculo a sair da linha de montagem em Sao Cae-
tano do Sul, no dia 16 de abril de 1992, foi justa-
mente um Diplomata automatico.

Curiosidades sobre o Diplomata ajudam a explicar
sua aura de classico. Apesar de ser um carro de
maior porte, ganhou reputagao de veiculo facil de
manter: ampla disponibilidade de pecas, mecéani-
ca simples e um mercado de oficinas habituadas
ao modelo fizeram com que muitos exemplares
circulassem por décadas. Outra particularidade
€ o apreco que despertou entre colecionadores:
hoje é presenca frequente em encontros e expo-
sicdes de classicos, com unidades bem conser-
vadas alcancando bons valores por conservar ca-
racteristicas originais de fabrica. Detalhes como
acabamentos exclusivos, plaquetas e equipamen-
tos raros em determinadas safras tornam alguns
exemplares ainda mais valorizados.

AUTO REVISTA PERNAMBUCO - 37



38 - AUTO REVISTA PERNAMBUCO AUTO REVISTA PERNAMBUCO - 39



COMPETICAO

TCR na América do Sul

UM MODELO QUE CONTINUA
A CRESCER E VIVE UM DOS
MELHORES MOMENTOS DE SUA
HISTORIA

uando Marcello Lotti introduziu o regula-

mento TCR em 2014, o objetivo era tao

ambicioso quanto simples: criar uma ca-
tegoria de carros de turismo com custos controla-
dos, carros derivados de modelos de producgéo e
um conjunto Unico de regras técnicas que permi-
tisse a competicdo em qualquer lugar do mundo.
Em poucos anos, o conceito TCR se expandiu pela
Europa, Asia, Oceania e Américas, tornando-se o
padrao internacional para corridas de carros de
turismo. Hoje, dezenas de campeonatos nacionais
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e regionais operam sob o mesmo regulamento,
além do FIA TCR World Tour, onde os melhores
pilotos e equipes representam diferentes regides.
Utilizando os mesmos carros e regras que os usa-
dos mundialmente, e sob o regulamento da Fe-
deracdo Internacional de Automobilismo (FIA), o
campeonato sul-americano se tornou uma referén-
cia global, ostentando um dos maiores nimeros
de carros na pista e contando com pilotos de alto
nivel, como o ex-piloto de Formula 1 Nelson Piquet
Jr. e o multicampeao argentino Leonel Pernia.

Isso permite que um carro compita em pratica-
mente qualquer campeonato do mundo e da aos
pilotos a oportunidade de ascender a competi-
¢bes internacionais sem precisar trocar de veicu-
lo. Nos ultimos anos, varios pilotos sul-america-
nos participaram de eventos do FIA TCR World
Tour, demonstrando que o nivel do automobi-
lismo na regido esta totalmente alinhado com o
cenario global.

A AMERICA DO
SUL ADERIUV
RAPIDAMENTE A
ESSA REVOLUCAO

Apds o anuncio oficial em 2020 e superando as
dificuldades impostas pela pandemia, o Bradesco
TCR South America realizou sua primeira tempo-
rada em 2021, tornando-se rapidamente a refe-
réncia para o automobilismo de turismo no con-
tinente. A série reuniu as principais montadoras,
desenvolveu equipes profissionais, recrutou pilo-
tos experientes e estabeleceu um calendario que
combina alguns dos circuitos mais importantes do
Brasil, Argentina e Uruguai.

O préximo passo veio em 2023 com a criagdo do
Bradesco TCR Brasil, um campeonato nacional
que compartilha grande parte do seu calendario
com o Bradesco TCR South America. Isso permitiu
uma visdo mais ampla com a chegada de novas
equipes, pilotos e empresas, gerando uma base
ainda mais sélida dentro e fora das pistas.

A temporada de 2026 confirmou a maturidade do
TCR. O calendario se expandiu novamente com
circuitos histéricos e novas adi¢des. A série tam-
bém mantém circuitos icénicos como Interlagos,
Cascavel e Cuiab3, além das corridas planejadas
na Argentina e no Uruguai.

Mas o crescimento ndo se limita aos circuitos.

Honda e Hyundai agora participam da categoria
como equipes de fabrica, e Cupra e Lynk & Co.
também estdo presentes com suporte técnico
de fabrica. Audi e Peugeot completam a extensa
lista de fabricantes, demonstrando a diversidade
do regulamento do TCR, onde diferentes concei-
tos técnicos podem competir pela vitdria gragas
ao Balance of Performance (BoP), um dos pilares
fundamentais da categoria.

ESTRELAS
INTERNACIONAIS,
TALENTOS
EMERGENTES

E EQUIPES
IMPORTANTES

Um dos maiores sucessos do TCR na América do
Sul tem sido a combinacéo de pilotos consagra-
dos com jovens talentos promissores. A série con-
ta com campedes nacionais, ex-pilotos interna-
cionais e icones do automobilismo sul-americano,
mas, ao mesmo tempo, serve como plataforma
para novas geragdes que encontram aqui uma vi-
trine para o mundo do automobilismo.

Nomes como Leonel Pernia, Pedro Cardoso, Ra-
phael Reis, Nelson Piquet Jr., Tiago Pernia, Joa-
quin Cafaro e Gabriel Moura representam perfis
esportivos diversos que enriquecem cada fim de
semana. A chegada de Néstor Girolami ao projeto
oficial da Hyundai trouxe enorme prestigio ao cam-
peonato, enquanto varios jovens pilotos continuam
a consolidar suas posic¢des corrida apés corrida.
As equipes também sdo um dos pilares funda-
mentais do Bradesco TCR South America. Com
equipes do Brasil, Argentina e Uruguai, cada
equipe combina experiéncia, desenvolvimento
técnico e talento humano para levar as pistas vei
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culos de Ultima geragdo de marcas como Honda,
Hyundai, Lynk & Co, Peugeot, Audi e CUPRA.
Honda Racing, Hyundai MSA, Cobra Racing
Team, W2 Pro GP, G Racing Motorsport, Paladini
Racing e Uruguay Racing Team personificam o
espirito internacional do campeonato, fomentan-
do o desenvolvimento de pilotos e engenheiros,
a troca de conhecimento e a constante evolucdo
tecnolégica que caracteriza o conceito TCR em
todo o mundo.

UMA TEMPORADA
QUE MANTEM A
DISPUTA ABERTA E
O BRADESCO TCR
BRASIL CAMPEAO

No ambito esportivo, a temporada de 2016 tem
proporcionado um campeonato competitivo. Le-
onel Pernia comecou o ano mostrando grande
forma e conseguiu construir uma vantagem gra-
¢as a sua consisténcia. Os brasileiros Rapha Reis
e Cardoso sdo seus rivais mais proximos, tendo
conquistado vitdrias expressivas e bons resulta-
dos nas primeiras corridas realizadas no Brasil.

A Hyundai obteve vitérias importantes com Néstor
Girolami e Camilo Trappa, enquanto diversas equi-
pes se revezaram na lideranca do campeonato.

Na Ultima etapa em Velocitta, Tiago Pernia garan-
tiu uma vitéria notavel na primeira corrida do fim
de semana, enquanto o uruguaio Joaquin Cafaro
comemorou sua primeira vitoria no Bradesco TCR
South America, confirmando o crescimento da
equipe Uruguay Racing Team.

Ja o Bradesco TCR Brasil, consolidou sua posicédo
como o principal campeonato nacional de carros
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de turismo do pais, sob o regulamento da FIA.
Seu crescimento se reflete no aumento do nivel
de competicdo. Leonel Pernia sagrou-se cam-
pedo, tornando-se o primeiro piloto argentino a
conquistar o titulo desde os campeonatos venci-
dos pelos brasileiros Galid Osman, Pedro Cardo-
so e Nelson Piquet Jr.

O piloto natural de Tandil demonstrou mais uma
vez sua vasta experiéncia ao volante do Honda
Civic Type R FL5, administrando o campeonato
de forma inteligente e adicionando mais uma
conquista internacional a uma carreira que ja o
coloca entre os pilotos mais vitoriosos do auto-
mobilismo sul-americano.

UMA CATEGORIA COM
IDENTIDADE PROPRIA

Outro aspecto que explica o sucesso atual do
TCR na América do Sul é a sua identidade. Lon-
ge de simplesmente importar um conjunto glo-
bal de regulamentos, a categoria conseguiu de-
senvolver uma personalidade prépria, adaptada
ao automobilismo sul-americano. O campeonato
visita circuitos histéricos da regido, compartilha
seu calendério com outras categorias de alto ni-
vel e mantém uma forte conexdo com montado-
ras, patrocinadores e o publico.

Além disso, a presencga constante de pilotos da
Argentina, Brasil e Uruguai gera uma rivalidade
esportiva que enriquece o espetaculo e fortale-
ce o interesse pelo campeonato em cada pais.

O FUTURO JA
COMEGOU

Cinco temporadas apds sua estreia, o Bradesco
TCR América do Sul provavelmente vive seu me-
lhor momento desde a sua criagdo. Hoje, conta
com montadoras oficiais, pilotos renomados,
equipes profissionais, uma estrutura esportiva
consolidada e um calendario com as melhores
pistas do continente.

A consolidacdo do Bradesco TCR Brasil, a chega-
da constante de novos talentos e a conexao dire-
ta com o ecossistema global de regulamentos do
TCR sugerem um futuro ainda mais promissor.

O desafio ndo é mais apenas aumentar o nimero
de carros ou corridas, mas sim continuar a fortale-
cer uma plataforma que se tornou a referéncia para
o automobilismo de turismo na América do Sul.
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1a Etapa

2a Etapa

3a Etapa

4a Etapa

Sa Etapa

6a Etapa

7a Etapa

8a Etapa

Oa Etapa

10a Etapa

Calendario 2026

BRADESCO TCR AMERICA DO SUL/
BRADESCO TCR BRASIL

8 de marco

29 de marco
26 de abril

20 de junho
26 de julho

23 de agosto
13 de setembro
4 de outubro

8 de novembro

6 de dezembro
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Curvelo (Brasil) — Circuito dos Cristais*

Cascavel (Brasil) - Autédromo Internacional
Zilmar Beux*

Interlagos (Brasil) — Autédromo José
Carlos Pace*

Cuiaba (Brasil) — Autédromo
Internacional de Mato Grosso*

Velocitta (Brasil) — Mogi Guagu*
Autédromo Oscar Cabalén (Argentina)
Concoérdia (Argentina)

Posadas (Argentina)

Rosario (Argentina)

El Pinar (Uruguai)
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TECNOLOGIA

Marcelo Magalhdes

Assessor executivo do Sincopecas-PE, formado
em Gestdao da TIC, pos-graduado em Gestao

de Projetos, estudante de Direito.

POS-VENDA QUE FIDELIZA:
A EXPERIENCIA DO CLIENTE
COMO MOTOR DE INOVACAO
NO AFTERMARKET

o despertar do segundo semestre de 2026,

o setor de reposigcdo automotiva consolida

um dado que reordena prioridades: o mer-
cado brasileiro de autopecas fechou o ano pas-
sado com faturamento de R$ 275,8 bilhoes, se-
gundo o Sindipecas, e as projec¢des indicam que
a reposicdo deve dobrar de tamanho até 2040.
Oportunidade n3o falta. A questdo que define o
futuro, porém, ndo é mais “como vender mais”,
mas como transformar cada venda em relaciona-
mento. No mercado digital, onde o cliente com-
para precos em segundos, a experiéncia no pds-
-venda deixou de ser etapa do processo para se
tornar o préprio produto.
O comportamento do cliente mudou de forma irre-
versivel. Ele pesquisa no celular, consulta o WhatsA-
pp, |é avaliagdes e decide com base em reputacéo
online. Estudos do setor mostram que concessiona-
rias e oficinas com experiéncia excepcional alcan-
¢am prémios de preco de 15% a 20% e taxas de
retencdo duas vezes maiores que a concorréncia. A
fidelizacdo, portanto, ndo é custo — é margem.
O desafio para 2027 é equilibrar escala e huma-
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nidade. Os consumidores estdo cansados de in-
teragdes robotizadas e exigem personalizagao e
transparéncia. A inteligéncia artificial no What-
sApp, nos catdlogos e no agendamento amplia
a capacidade de atendimento, mas a confianga
continua sendo construida pela presenca huma-
na. O erro mais comum sera automatizar por au-
tomatizar, transformando o balcdo em um labirin-
to de menus sem rosto.

No aftermarket, a experiéncia se decide em mo-
mentos concretos: o retorno agil ao orcamento,
a explicacdo clara do diagndstico, a atualizacédo
proativa do status do servigco e o acompanhamen-
to pds-entrega. A integracao balcdo, WhatsApp,
e-commerce e redes sociais em uma jornada flui-
da, serd o piso de entrada, ndo o diferencial.

A empresa do futuro ndo sera a mais tecnoldgica,
mas a mais humanamente inteligente no uso da
tecnologia. No pés-venda, isso significa usar da-
dos e automacao para liberar tempo — e usar esse
tempo para escutar, explicar e gerar confiancga.
Muito em breve, o mercado digital premiard quem
transformar atendimento em relacionamento.
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MERCADO AFTERMARKET

O Motor da eficiéncia:

COMO A INTELIGENCIA
ARTIFICIAL RESOLVE AS DORES
DO AFTERMARKET AUTOMOTIVO

Esqueca aquela imagem de que o mercado de reposicdao automotiva é
Jeito apenas de caderninho de anotagaes, intuigcdo pura e telefone ocupa-
do. A Inteligéncia Argﬁcml chegou ao setor ndo como ficcdo cientifica,

e

mas como um colega

trabalho rapido e eficiente -- que ajuda a vender

mais e errar menos.

mercado de reposicdo automotiva sem-
O pre foi, por natureza, um jogo de anteci-

pagdo. Quem consegue prever a deman-
da, gerir o estoque e encontrar a pecga certa, na
hora certa, sai na frente. Durante décadas, esse
planejamento dependeu quase inteiramente de
experiéncia, planilhas e “feeling”, seja de quem
esta na fabrica ou de quem estéa na loja.
Isso estd mudando, e ndo com termos técnicos
complexos, mas com solugdes préaticas para pro-
blemas que todo mundo do setor ja viveu. Do fa-
bricante que decide quanto produzir, ao distribui-
dor que planeja quanto comprar, até o mecanico
que precisa achar a peca certa com o carro para-
do no elevador: a IA deixou de ser um projeto de
inovacdo isolado e passou a compor a rotina de
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decisdo de cada elo da cadeia de suprimentos.
Esse movimento ndo é um caso isolado do af-
termarket: dados do IBGE mostram que 41,9%
das empresas de médio e grande porte no Bra-
sil j& usam inteligéncia artificial. No pds-venda
automotivo, a corrida é ainda mais urgente por
ser um setor que vive de margem apertada e
estoque caro.

DA INTUICAO AO
DADO: POR QUE A
CADEIA INTEIRA
ESTA MUDANDO DE
POSTURA

A anélise setor a setor mostra um movimento di-

ferente em cada elo da cadeia, mas todos estao
indo na mesma diregdo. Fabricantes, com o auxilio
da inteligéncia artificial, conseguem de maneira
muito mais assertiva antecipar demandas futuras
e planejar sua produgdo. Um modelo que cruza
dados de comportamento histérico de trocas de
pecas, frota circulante e vendas é capaz de prever
para onde o mercado deve ir e, consequentemen-
te, reduzir tanto o excesso quanto a falta de itens
criticos na ponta.

Ja os distribuidores vivem o desafio mais imedia-
to: item parado em estoque é prejuizo silencioso.
E aqui que ferramentas de cotacdo potencializa-
das por IA mudam o jogo. Em vez de o time co-
mercial gastar horas ligando para conferir esto-
que, comparar precos e montar propostas item
por item, o sistema ja varre a disponibilidade em
tempo real, seleciona a melhor opgao baseada no
perfil de pecas que o cliente precisa e monta a co-
tagdo em segundos -- algo impenséavel ha poucos
anos em operagoes maiores.

No varejo, um excelente exemplo é o catélogo in-
teligente, que resolve um dos maiores pesadelos
do balcdo: a devolugao por peca errada. Em vez
de depender sé do cddigo técnico, a |A entende
girias, erros de digitacdo, dudios ou até mesmo
aquela famosa foto com uma lista de pegas. Um

mecanico pode mandar um audio pedindo a “ce-
bolinha do radiador do Gol bolinha 98", e o siste-
ma retorna na hora a foto e o cédigo correto do
componente, tudo isso em segundos, com uma
assertividade inimaginavel. O resultado? Menos
devolucdes e vendas mais certeiras. Essa combi-
nacdo é relevante porque mostra que a tecnolo-
gia ndo resolve "o aftermarket” de forma genéri-
ca: ela soluciona dores pontuais em cada camada,
e o ganho de eficiéncia se acumula ao longo de
toda a cadeia.

DESAFIOS E
OPORTUNIDADES
PARA O
AFTERMARKET NA
ERA DA IA

A adocéo de inteligéncia artificial no setor de au-
topecgas ainda enfrenta obstaculos conhecidos: a
qualidade dos dados -- frequentemente compro-
metida pela complexidade de milhares de produ-
tos, cada um com diversas particularidades --, a
integragdo desafiadora entre sistemas legados e
a resisténcia cultural em operagdes mais tradicio-
nais. Empresas com maior maturidade de dados
avancam mais rapido; quem ainda opera com in-
formag&o fragmentada em planilhas isoladas en-
frenta uma barreira de entrada real antes mesmo
de testar qualquer modelo preditivo. Ainda assim,
a direcdo do mercado é clara: quem consegue es-
truturar dados de qualidade tende a sair na frente
na disputa por margem e eficiéncia operacional,
utilizando a tecnologia para alinhar o estoque a
demanda real, reduzir o dinheiro parado na prate-
leira e diminuir os custos logisticos causados por
erros de aplicacdo e devolucdes no balcao.
Diante desse cenério, vale reforcar um ponto: a
IA n3o veio para substituir ninguém. O planeja-
mento do fabricante, o faro do comprador, a ex-
periéncia do balconista e o conhecimento técni-
co do mecénico continuam sendo o que sustenta
o negdcio, e nenhum sistema substitui isso. O
que a tecnologia faz é tirar

do caminho a parte repetitiva e o tempo perdido,
deixando mais espago para a tomada de deciséo
e para o atendimento, que é onde as pessoas re-
almente fazem diferenca.
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NO FIM, E
SOBRE TEMPO E
CONFIANCA

A adocéo de inteligéncia artificial no setor de au-
topecas ainda enfrenta obstaculos conhecidos: a
qualidade dos dados -- frequentemente compro-
metida pela complexidade de milhares de produ-
tos, cada um com diversas particularidades --, a
integracdo desafiadora entre sistemas legados e
a resisténcia cultural em operagdes mais tradicio-
nais. Empresas com maior maturidade de dados
avancam mais rapido; quem ainda opera com in-
formagdo fragmentada em planilhas isoladas en-
frenta uma barreira de entrada real antes mesmo
de testar qualquer modelo preditivo. Ainda assim,
a direcdo do mercado é clara: quem consegue es-
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truturar dados de qualidade tende a sair na frente
na disputa por margem e eficiéncia operacional,
utilizando a tecnologia para alinhar o estoque a
demanda real, reduzir o dinheiro parado na prate-
leira e diminuir os custos logisticos causados por
erros de aplicacdo e devoluc¢des no balcao.
Diante desse cenario, vale reforgar um ponto: a
IA n3o veio para substituir ninguém. O planeja-
mento do fabricante, o faro do comprador, a ex-
periéncia do balconista e o conhecimento técni-
co do mecénico continuam sendo o que sustenta
o negdcio, e nenhum sistema substitui isso. O
que a tecnologia faz é tirar

do caminho a parte repetitiva e o tempo perdido,
deixando mais espaco para a tomada de deciséo
e para o atendimento, que é onde as pessoas re-
almente fazem diferenca.
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EVENTO

AUTOP 2026
ENCERRA 19=
EDICAO COM
RECORDE DE
MAIS DE RS
800 MILHOES
EM NEGOCIOS
E 40 MIL
VISITANTES

Autop 2026 encerrou, no Gltimo més de

agosto, sua 19® edicdo com um balanco

histérico. Realizada pelo Sistema Sincope-
cas Assopecas Assomotos (SSA), a feira reuniu
mais de 40 mil visitantes, mais de 500 marcas ex-
positoras, capacitou mais de 8 mil profissionais e
gerou mais de R$ 800 milhdes em negdcios. Ao
longo dos quatro dias de programacéao, o even-
to reuniu fabricantes, distribuidores, varejistas,
reparadores, empresarios e profissionais de di-
ferentes regides do Brasil e até de fora do pais.
A programagdo incluiu rodadas de negdcios,
lancamentos, encontros e atividades voltadas a
qualificacdo profissional e as transformacdes do
setor automotivo. Além da movimentagdo co-
mercial, a Autop também se destacou como es-
paco de conhecimento e capacitacdo. Ao todo,
foram realizadas 181 palestras, que contribuiram
para a qualificacdo de mais de 8 mil profissionais
durante o evento.
Para o presidente do Sistema SSA, Ranieri Leitao,
os resultados demonstram ndo apenas o cresci-
mento da Autop, mas também a forca do setor
automotivo e sua capacidade de gerar oportu-
nidades e movimentar diferentes segmentos da
economia. “Foi possivel perceber, durante toda a
feira, uma movimentacdo comercial muito inten-
sa, reunindo fabricantes, distribuidores, varejis-
tas, reparadores e empresarios de varias regides
do pais. E esse resultado ndo se encerra com o
fim do evento. Muitos contatos e negociagdes
iniciados na Autop continuam acontecendo e se
transformam em negédcios nos meses seguintes”,
destaca Ranieri Leit3o.
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Perspectivas positivas para o setor

Para Ranieri Leitdo, o balanco da feira também
aponta para um cenario promissor para os pro-
ximos anos, especialmente nos segmentos de re-
posicdo e reparagao automotiva. “Com uma frota
circulante expressiva e cada vez mais diversifica-
da, o setor continuard demandando pecas, ma-
nutencdo, servicos especializados e profissionais
preparados para acompanhar a evolugao tecnolé-
gica dos veiculos. A Autop mostrou que o merca-
do esta atento a essas transformacdes e disposto
a se preparar para os novos desafios e oportuni-
dades que estdo surgindo”, conclui Ranieri Leitao.
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VENDAS

E O VENDEDOR QUE
RECLAMA QUE SUA
LOJA NAO TEM O
MENOR PREGCO?

oucas frases sdo tdo comuns no balcido de

autopecas quanto essa. Ela costuma apa-

recer sempre que uma negociagao nao ter-
mina como o vendedor esperava. Mas sera que o
problema é realmente o preco?
Culpar o preco é confortavel. Afinal, transfere a
responsabilidade para algo que o vendedor néo
controla. O problema é que essa justificativa tam-
bém impede qualquer evolugdo. Quem acredita
que perde vendas apenas porque a concorréncia
vende mais barato deixa de enxergar aquilo que
realmente faz um cliente voltar: confianga, agi-
lidade, conhecimento técnico e capacidade de
resolver problemas.
O mercado mudou, e as regras da concorréncia
também. Hoje, Marketplaces, indistrias venden-
do diretamente ao consumidor (D2C), os atacare-
jos — que unem caracteristicas de distribuidoras
e varejo — expandem sua presenca em todo o
pais. Além disso, informacdes, fornecedores e ca-
nais de compra que antes eram restritos ao porte
da empresa ou ao conhecimento de poucos tor-
naram-se facilmente acessiveis. Como consequ-
éncia, o prego passou a ser muito mais dinamico,
e o cliente dispde de inUmeras alternativas para
comparar e comprar.
Nesse ambiente, o vendedor que apenas consulta
o sistema, informa o cédigo da pega e apresenta
um valor torna-se facilmente substituivel. Em pou-
cos minutos, o cliente consegue fazer o mesmo
pela internet e por aplicativos de mensagens.
E justamente nesse ponto que nasce a verdadeira
vantagem competitiva. Quando o vendedor se li-
mita a informar o preco, serd comparado apenas
por ele. Mas, ao orientar o cliente, compartilhar
conhecimento e oferecer solugdes, passa a ser re-
conhecido pelo valor que entrega.
Esse valor esta na capacidade de identificar a ne-
cessidade do cliente, indicar a pega correta, evitar
erros e resolver problemas com agilidade. Assim,
o vendedor deixa de ser apenas um vendedor
para se tornar um consultor, construindo confian-
ca e fortalecendo o relacionamento com o cliente.
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Francisco Gomes
Instrutor do curso Balconista
de Alta Performance
@balconistaAP

MITO Noc1— TER O MENOR
PREGCO AUMENTA
AS VENDAS

Essa talvez seja uma das maiores ilusdes do mer-
cado de autopecas.

Muitas empresas reduzem suas margens acredi-
tando que venderdo mais. No entanto, preco bai-
X0, por si s6, ndo gera novas vendas. Uma politica
comercial competitiva sé produz resultados quan-
do faz parte de uma estratégia para conquistar
novos clientes, reativar contas perdidas ou ampliar
a participacdo no mercado. Para isso, é indispen-
savel uma equipe comercial ativa, que prospecte
oportunidades, comunique as ofertas, fortalega o
relacionamento com os clientes e utilize o prego
como porta de entrada para novos negdcios.
Sem essa postura, reduzir precos apenas diminui
a rentabilidade.

Quando a equipe espera apenas pelas cotagdes
que chegam via WhatsApp ou responde aos mes-
mos clientes de sempre, o resultado é previsivel:
vende praticamente o mesmo volume, para as
mesmas pessoas, Com uma margem menor.

No mercado de autopecas, a necessidade do re-
paro define a compra. O cliente ndo aumenta o
consumo porque o prego caiu; ele adquire ape-
nas as pecas necessarias para concluir o servigo.
Sem ampliar a carteira de clientes ou gerar novas
oportunidades de negécio, como venda de pro-
dutos complementares, a redugdo de precos ape-
nas reduz a margem de lucro.

Imagine uma peca vendida por R$ 200 que passa
a custar R$ 170. Se ela continua sendo vendida ao

mesmo cliente, na mesma quantidade, a empresa
ndo ganhou mercado. Apenas abriu mao de R$ 30
de margem em cada venda. Reduzir precos sem
conquistar novos clientes ndo aumenta as vendas;
apenas reduz a rentabilidade.

MITO Nc 2 — O CLIENTEE
FIEL AO MENOR PRECO

Nenhum cliente é fiel ao menor preco. Ele é fiel ao
préximo menor preco.

O preco competitivo pode ser uma estratégia
para conquistar espago no mercado, especial-
mente em produtos que despertam o interes-
se inicial do cliente e criam oportunidades para
vendas complementares. Um bom preco em
pneus pode gerar negdcios em suspensdo. Uma
condigdo atrativa em amortecedores pode abrir
espago para componentes de dire¢cdo. O preco,
nesse contexto, funciona como a chave que abre
a primeira porta.

O grande erro é acreditar que o menor preco
gera fidelizacdo. A lealdade construida exclusiva-
mente com base em descontos é fragil e tempo-
réria. O cliente que compra hoje apenas porque
encontrou a melhor oferta provavelmente mudara

de fornecedor amanh3 ao encontrar um valor li-
geiramente menor em outro lugar.

O que realmente fideliza é o valor percebido no
atendimento: entrega rapida, disponibilidade de
estoque, conhecimento técnico e capacidade de
resolver o problema do cliente. No mercado de
autopecas, o fornecedor que ajuda a oficina a ga-
nhar tempo e manter o veiculo fora do elevador o
mais rapido possivel cria um relacionamento mui-
to mais forte do que aquele que apenas oferece
0 menor prego.

O preco é um fator importante na decisdo de
compra, mas, para quem depende de confianga
e agilidade para manter um veiculo em operacéo,
ele ndo é o Unico. Ter a pega correta, disponivel
no momento certo e contar com um fornecedor
capaz de resolver problemas com rapidez faz
toda a diferenca.

No fim, o profissional que reclama por néo ter o
menor preco continuara refém da concorréncia. J&
aquele que conhece os diferenciais da empresa,
desenvolve suas préprias competéncias e transfor-
ma atendimento em valor deixa de competir ape-
nas por prego e conquista a preferéncia do clien-
te. Afinal, pregos mudam todos os dias. Confianga,
credibilidade e valor percebido permanecem.
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HONDA

TECNOLOGIA QUE
TRANSFORMA E ESTILO QUE
CONQUISTA: A NOVA HONDA
CB65SOR E-CLUTCH

universo das duas rodas vive uma revo-

lucdo silenciosa em que a eletrénica nado

serve apenas para monitorar o motor,
mas para redefinir completamente a experiéncia
de pilotagem. No centro dessa transformacao,
uma novidade que estreou recentemente no mer-
cado brasileiro ja se tornou o assunto principal
entre os entusiastas e de alto padrdo. Estamos fa-
lando do sistema que torna o uso da alavanca da
embreagem algo totalmente opcional. Essa ino-
vacdo desembarca com forca total na linha atu-
alizada de uma das motocicletas mais desejadas
do pais, mostrando que a busca por suavidade
e esportividade pode caminhar no mesmo ritmo.
O objetivo principal dessa engenharia é garantir
uma condu¢do muito mais fluida em ritmos ace-
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lerados, ao mesmo tempo em que transforma o
trénsito urbano em um passeio descontraido e li-
vre de estresse.

A grande estrela mecéanica desse conjunto é o ge-
renciamento eletrénico da transmissdo. Por meio
de atuadores de alta precisdo e sensores inteli-
gentes, o motociclista pode trocar ou reduzir as
marchas atuando Unica e exclusivamente no pe-
dal, sem precisar tocar no manete esquerdo. E
uma solugdo que une o melhor de dois mundos:
a agilidade de um sistema automatizado com a
pureza e a emocgao do cambio mecanico. Para os
pilotos mais puristas, ha um detalhe muito inte-
ressante: a tecnologia pode ser desligada a qual-
quer momento através do painel, permitindo que
a motocicleta seja conduzida no modo convencio-

nal. Essa versatilidade confere ao modelo multi-
plas personalidades, comportando-se como uma
méquina mansa e confortavel para as avenidas
durante a semana e revelando um comportamen-
to vigoroso e agressivo nas estradas sinuosas aos
sabados e domingos.

Toda essa eletronica trabalha em perfeita harmo-
nia com o icénico motor de quatro cilindros em
linha, um propulsor de arrefecimento liquido com
duplo comando que esbanja elasticidade. Hd uma
forte conexdo emocional aqui com o passado da
marca. O desenho sinuoso do sistema de esca-
pamento quatro em um n3o é mero capricho es-
tético; ele evoca diretamente a heranca visual da
lendéria superbike do final dos anos sessenta que
popularizou os motores tetracilindricos no mun-
do. No modelo atual, as curvas do escapamento
convergem para uma ponteira compacta e ele-
gante, que deixa a mostra a beleza da engenha-
ria mecénica. Para garantir que toda essa forga
seja transmitida ao asfalto com total seguranca,
a engenharia incluiu um controle de torque sele-
cionavel, que evita perdas de aderéncia da roda
traseira em aceleragbes em pisos escorregadios,
além de uma embreagem assistida e deslizante,
fundamental para evitar travamentos da roda em
reducdes severas.

“No aspecto visual e estrutural,
a motocicleta adota o conceito de
design minimalista que valoriza as
Jormas brutas do motor e do tanque
ergonomico.”

O conjunto ético dianteiro é compacto e ladeado
por tomadas de ar funcionais, criando uma pos-
tura agressiva na dianteira que contrasta com a
rabeta curta e limpa. A ciclistica de referéncia uti-
liza um chassi de aco de arquitetura consagrada,
apoiado em uma suspensdo dianteira invertida de
alta performance e um amortecedor traseiro re-
gulavel fixado a uma balanga de aluminio fundido.
O apelo esportivo se consolida no sistema de fre-
nagem, que conta com pingas de montagem ra-
dial com quatro pistdes na dianteira, discos flutu-
antes generosos e sistema antitravamento de dois
canais, garantindo frenagens firmes em qualquer
situagdo. Na area de conectividade e tecnologia
de bordo, o piloto conta com uma tela digital co-

lorida de cinco polegadas com diferentes modos
de visualizacdo, controlada facilmente por coman-
dos iluminados no punho esquerdo.

Em termos de mercado, a novidade aparece em
trés acabamentos inéditos que valorizam a esté-
tica: Vermelho Victory Red, Azul Perolizado Pearl
Caraiva Blue e Cinza Metélico Una Gray Metallic.
O preco sugerido de langamento, referéncia Sao
Paulo, situase em R$ 59.560, sem frete ou segu-
ro — um posicionamento competitivo para uma
motocicleta com motor quatro cilindros e pacote
tecnolégico que inclui o EClutch e o HSTC (con-
trole de torque selecionavel), sistema que ajuda
a reduzir perda de aderéncia da roda traseira du-
rante aceleragoes.

Algumas curiosidades que reforcam o apelo da
CBR EClutch: a filosofia de tornar a alavanca de
embreagem opcional segue tendéncia de moder-
nizacdo da pilotagem, aproximando motocicletas
de alto desempenho de um publico que valoriza
praticidade sem abrir mdo da dinédmica; o concei-
to Neo Sports Café, que prioriza o motor como
elemento estético, remete as motos classicas rein-
terpretadas para a era atual; e a adogao do EClu-
tch permite que novos pilotos ganhem confianca
mais rapido, enquanto pilotos experientes des-
frutam de um recurso que pode ser desativado
quando desejarem total controle manual.

Em resumo, a Honda CBR EClutch 2027 surge
como uma opgao convincente para quem quer a
emocao de um quatro cilindros com solucdes que
tornam a vida a bordo mais facil. Seja para curvas
em finais de semana, seja para percursos diarios
pela cidade, ela entrega um pacote equilibrado:
desempenho afinado, ciclistica de referéncia, tec-
nologia util e um visual que respeita a tradigcdo
sem deixar de ser contemporaneo.
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GESTAO EM MARCHA

Fernando Dutra

Diretor de Controladoria e Gestao da Maringd Auto
Pecas. Especialista em Sistema de Gestdo, foi socio da
Falconi, onde atuou por quase 20 anos como consultor.

UM OBJETIVO SEM PLANO DE
ACAO E APENAS UM DESEJO

par da AUTOP, junto com toda a lideranca

comercial da Maringa Auto Pecas. Além das
visitas aos stands dos expositores, para conhecer
as novidades e fechar negdcios, uma feira de auto-
pecas € uma oportunidade impar para acelerar a
curva de aprendizado, especialmente para quem,
assim como eu, é novato no segmento.
Acima de tudo, é uma enorme oportunidade para
desenvolver ou fortalecer relacionamentos e com-
partilhar informacgdes, experiéncias e boas prati-
cas. Afinal, independente do mercado de atuacéo,
todas as empresas de autopegas compartilham
desafios comuns, tais como adequacdo a reforma
tributéaria, implementacdo de novas tecnologias,
contratacao e desenvolvimento de pessoas ou de-
safios na gestdo dos processos operacionais.
Cada conversa com os participantes da feira pro-
voca um turbilhdo de ideias, saimos de |4 com a
expectativa de colocar em prética vérias das opor-
tunidades identificadas, levando o negdcio para
um outro patamar. Mas é justamente aqui que
mora o principal desafio: execucdo. E necessério
um esforco de organizagdo das iniciativas, priori-
zagao e elaboracdo de um plano de agéo estru-
turado, para que os objetivos sejam efetivamente
alcancados.
Para superar este desafio, existem método e fer-

Em agosto estive em Fortaleza para partici-
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ramentas de simples compreenséo que, aplicados
com disciplina, vao permitir a qualquer negdcio
avancgar em busca das suas metas e objetivos. A
ferramenta mais consolidada e difundida para a
elaboragdo de um plano de agdo é o 5W2H. A fer-
ramenta surgiu no Japao, na década de 1950, no
contexto do Sistema Toyota de Producgao, quando
0s japoneses buscavam aprimorar seus processos
industriais e eliminar desperdicios. E uma abre-
viagdo dos termos em inglés para O QUE (What),
QUEM (Who), QUANDO (When), POR QUE (Why),
ONDE (Where), COMO (How) e QUANTO CUSTA
(How Much). Vocé pode implementar esta ferra-
menta imediatamente, com o apoio de uma sim-
ples planilha de Excel.

O QUE descreve a acdo a ser realizada, que deve
ser especifica e iniciar com um verbo no infiniti-
vo, para justamente reforcar o senso de execugdo
(contratar, revisar, implementar, elaborar...).

QUEM ¢é o responsavel pela execucado da acao,
que deve ter nome e sobrenome. E quem sera co-
brado pelo resultado da acao.

QUANDO é o prazo final para
conclusdo da agdo, uma data especifica do ca-
lendario. A¢des cujo prazo seja “semanalmente”

ou “sempre” indicam se tratar de uma rotina, ndo
uma ac¢do de melhoria.

POR QUE representa o motivo para executar a
acao, seja para eliminar a causa de um problema
ou aproveitar uma oportunidade. Recomenda-se
iniciar com “Para...”, indicando assim a finalidade
da agao.

ONDE informa o local onde seréa realizada a acdo,
que pode ser uma unidade especifica da empresa,
um setor ou um mercado de atuagdo, por exemplo.

COMO séo os passos que devem ser realizados
para se executar a agdo. Lembre-se que a acdo
deve ser focada em um objetivo ou resultado!
Neste campo, escrevemos o passo a passo para
se chegar até la.

QUANTO CUSTA, por fim, deve informar se ha
algum investimento financeiro necessério para
implementar a agdo, como a contratagdo de um
servico ou de uma nova ferramenta. Elaborar um
plano de agdo consistente, seguindo as melho-
res praticas de gestdo, ndo é um exercicio trivial.
Deve haver um esforco deliberado, com clareza de
qual meta ou objetivo deve ser alcancado, apds a
conducdo de uma boa anélise do problema. Para
simplificar e colocar em prética esta ferramenta, é
vélido trabalhar com o que chamo de 3W: Acéo
(What), Responsavel (Who) e Prazo (When). Estes
trés campos, entretanto, sao inegociadveis, para
que tenhamos um plano de agédo consistente. Va-
mos entdo sair da teoria para a pratica.

Faca uma reflexdo: que acdes devem ser estrutu-
radas apds sua participacdo na AUTOP? Imagine
que visitou o stand de uma nova fabrica importa-
dora de radiadores, que chega com produtos de
qualidade e pre¢o competitivo. Vocé pode regis-
trar uma nota simples, como “Avaliar pedido para
a nova marca”. Porém se estruturar a acdo com o
3W, ja consegue definir melhor:

* ACAO (WHAT): Introduzir nova marca no portfé-
lio da empresa

¢ RESPONSAVEL (WHO): José Ferreira (Gerente
de Compras)

e PRAZO (WHEN): 30/09/2026 Se aprofundar a

utilizacdo da ferramenta, pode ir além com os de-
mais campos do 5W2H:

« POR QUE (WHY): Para aumentar a rentabilidade
e reduzir a devolucéo na linha de radiadores

* ONDE (WHERE): Todas as lojas da rede

* COMO (HOW): Avaliando portfélio atual de ra-
diadores; reduzindo marcas de baixo giro ou alto
indice de defeitos; negociando condi¢des comer-
ciais de entrada com a nova marca; realizando pe-
dido; promovendo ac¢do de divulgacao junto aos
mecanicos.

e QUANTO CUSTA (HOW MUCH): R$ 1.000,00
(referente as iniciativas de marketing para intro-
duzir a nova marca). Consegue perceber como o
exercicio de aplicagdo da ferramenta é muito mais
especifico do que o registro inicial de “realizar pe-
dido da nova marca”? Agora, liste todas as ideias
e oportunidades que surgiram apds a sua visita a
feira. Tenho certeza de que vai se deparar com
um enorme numero de possibilidades, talvez até
com dificuldade de definir por onde comecar. E
aqui que vai entrar o principio da priorizagado das
a¢oes, selecionando aquelas que vao resolver uma
dor importante do negdcio ou trazer um belo re-
sultado. Acredite: vocé e sua equipe nao vao con-
seguir executar tudo ao mesmo tempo. Portanto,
priorize as iniciativas, execute, avalie o resultado
da acdo e entdo passe para a proxima da lista.
Dois critérios para vocé considerar no momento
de priorizar as agdes: impacto no resultado e com-
plexidade para implementacdo. Uma agdo de bai-
xa complexidade e alto impacto deve ser prioriza-
da imediatamente, pois logo vai trazer resultados.
Por outro lado, uma acdo de alta complexidade
e baixo impacto pode ser postergada ou mesmo
descartada, pois vai exigir muito esforco para pou-
co resultado.

Recomendo que inicie o esfor¢o de transformar
as suas ideias em planos de acdo que permitam o
controle da execucgado e dos resultados. Treine sua
equipe de gestores, que por sua vez deverdo trei-
nar os proprios times. Quando toda a sua empresa
estiver com a cultura de elaborar planos de acéo
implementada, a empresa passa a sair na frente
para conquistar seus objetivos ao invés de correr
atras de desejos que parecem inalcancaveis.
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REFORMA TRIBUTARIA

Janayna Fernandes Rodrigues
Consultoria Fiscal & Treinamento
Empresarial
www.socorrofiscal.com.br

IMPLEMENTACAO DA
REFORMA TRIBUTARIA:

Atualizou o sistema, classificou fornecedores por regime
e alinhou com a contabilidade? Parabéns, vocé so
comecou a se preparar para a chegada do CBS!

uitas empresas do setor de autopecas
M estdo convencidas de que ja estdo se

preparando para a Reforma Tributaria.
Quando pergunto o que estdo fazendo, a respos-
ta costuma ser parecida: atualizaram o sistema,
comecaram a separar fornecedores por regime tri-
butério e conversaram com a contabilidade. Tudo
isso € importante. Mas existe um problema,
Isso esta muito longe de significar que a em-
presa esta preparada.
A Reforma Tributaria ndo é uma simples troca de
impostos dentro do ERP. Ela podera alterar cus-
tos, créditos, precos, margens, compras, vendas,

estoque, fluxo de caixa e até a competitividade
da empresa. E quem tratar o assunto apenas
como uma obrigacdo fiscal podera perceber tar-
de demais que o impacto aconteceu justamente
onde mais déi: no lucro.

O sistema esta pronto. Mas e as informacdes
dentro dele?

Essa é uma das primeiras armadilhas. Nao adian-
ta possuir um sistema atualizado se os produtos
continuam cadastrados incorretamente e se as
operagdes fiscais ndo forem reconfiguradas. E
atengdo: existem configuragdes que precisam
funcionar de uma forma até dia 31/12, e de outra
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forma a partir de 01/01. Ou seja: a ressaca do fim
de ano pode ser maior do que o esperado.

Uma empresa de autopegas pode trabalhar com
milhares de cédigos. Quantos deles tiveram a
NCM realmente revisada? Existem produtos se-
melhantes classificados de formas diferentes? A
empresa ja identificou quais mercadorias terao
tratamentos tributérios distintos no novo modelo?
Um ERP atualizado ndo corrige cadastro errado.
Ele apenas apresenta os novos campos obrigaté-
rios. A parametrizagao é por sua conta.
Classificar fornecedores pelo regime tributa-
rio é s6 o comeco.

Separar fornecedores entre Simples Nacional,
Lucro Presumido e Lucro Real pode ajudar, mas
essa informacg&o isolada diz muito pouco. O que
realmente interessa é entender o impacto de
cada fornecedor no custo da operagdo. Quan-
to a empresa compra dele? Que créditos essas
compras poderdo gerar? Existem fornecedores
alternativos? Um preco menor continuard sendo
realmente mais barato quando os créditos forem

3~
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SEU PREGCO CONTINUARA
DANDO LUCRO EM 20277

Talvez essa seja uma das perguntas que mais
merecam atengao. Muitas empresas ainda estdo
formando seus precos com base na légica tribu-
taria atual. Mas j& comecaram as simulagdes so-
bre 2027? Quais produtos continuarao rentaveis?
Quais terdo a margem reduzida? Quais grupos su-
portam reajustes? Onde o mercado ndo aceitara
aumento de preco? Quais mercadorias represen-
tam muito faturamento, mas pouco lucro?

A Reforma Tributéria ndo deveria aparecer primei-
ro na nota fiscal. Ela deveria aparecer primeiro na
planilha de margem. Descobrir em 2027 que de-
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considerados? No novo cenério, o setor de com-
pras precisara olhar além do valor da nota.

O fornecedor mais barato pode deixar de ser o
fornecedor mais vantajoso.

E isso transforma tributacdo em decisdo comercial.
E seus clientes? Vocé ja analisou quem compra
da sua empresa?

Aqui existe outro ponto praticamente ignorado.
Autopecas vendem para consumidores finais, ofi-
cinas, transportadoras, frotistas, revendedores e
empresas enquadradas em diferentes regimes tri-
butarios. Esses clientes poderao avaliar suas com-
pras de maneiras diferentes.

Para clientes empresariais, por exemplo, o crédi-
to tributario pode influenciar a comparag&o entre
fornecedores. Isso significa que ndo basta per-
guntar quanto vocé compra e de quem compra.
Também serd necessario perguntar: Para quem
vocé vende e como sua tributagdo podera afe-
tar a decisdo de compra desse cliente? Quem sé
descobrir isso quando comecar a perder vendas
estaréa reagindo tarde.
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terminado grupo de produtos deixou de ser ren-
tavel significa descobrir depois que o prejuizo ja
comecou.

O estoque de dezembro de 2026 ndo pode ser
tratado como mais um inventario

Para uma empresa de autopecgas, esse talvez seja
um dos pontos mais estratégicos da transigcao.

A legislacao prevé situagoes de aproveitamento
de créditos relacionados aos estoques existentes
na virada para 2027. Isso significa que a empresa
precisa saber muito mais do que simplesmente

quantas pegas existem nas prateleiras. Serad ne-
cessario conhecer a origem dessas mercadorias,
documentos de aquisi¢do, tratamentos tributarios
e informacgdes cadastrais.

Em empresas com milhares de itens, tentar orga-
nizar tudo depois pode significar perder créditos.

O inventério de 2026 precisa ser planejado, ndo
apenas contado. E os créditos que sua empresa
pode estar deixando para tras?

Outro erro é olhar apenas para 2027. Antes da
mudanca definitiva do modelo, vale perguntar:

A empresa aproveitou corretamente todos os
créditos permitidos até hoje? Existem documen-
tos ou operagdes dos Ultimos anos que merecem
revisdo? Ha valores que poderiam ter sido recu-
perados e nunca foram? Entrar em um novo sis-
tema tributario deixando dinheiro esquecido no
sistema anterior ndo parece uma boa estratégia.
Principalmente quando o caixa podera se tornar
ainda mais importante.

Alias, alguém ja simulou o
impacto no caixa?

Muito se fala sobre aliquotas. Pouco se fala sobre
dinheiro disponivel.

Com mecanismos como o split payment, a Refor-
ma Tributaria também podera alterar a dindmica
financeira das operacbes. Empresas que vendem
parcelado, antecipam recebiveis ou dependem
fortemente do dinheiro das vendas para financiar
suas despesas precisam estudar esse impacto.
Nao basta calcular quanto havera de imposto. E
preciso saber quando o dinheiro ficara disponivel
para a empresa. Uma empresa pode apresentar
lucro no papel e enfrentar dificuldades simples-
mente porque seu fluxo financeiro mudou. Refor-
ma Tributaria ndo é assunto exclusivo da conta-
bilidade. Esse talvez seja o maior erro de todos.
Compras precisa entender créditos; Vendas pre-
cisa entender margem e formagdo de preco; fi-
nanceiro precisa entender fluxo de caixa; Cadas-
tro precisa entender classificagdo dos produtos.
A diretoria precisa compreender fornecedores,
clientes, estoque e rentabilidade; E a contabilida-
de precisa estar integrada a tudo isso.

A Reforma Tributéria atravessa a empresa inteira,
por isso, um verdadeiro diagndstico de prepara-

¢do precisa responder perguntas como: Os pro-
dutos estdo corretamente classificados?

Todas as operagdes foram mapeadas? Os crédi-
tos possiveis foram identificados? Fornecedores e
clientes foram analisados? O estoque esta sendo
preparado? As margens de 2027 ja foram simu-
ladas? O fluxo de caixa foi projetado? Compras
e vendas sabem como suas decisdes poderdo
afetar o resultado tributario? Existem indicadores
para medir os impactos da mudanca?

Quando fazemos essas perguntas, muitas empre-
sas que diziam estar preparadas percebem uma
realidade desconfortavel: Elas ndo estavam pre-
paradas. Estavam apenas tomando as primeiras
providéncias. E perceber isso agora é 6timo.
Perceber em 2027 pode sair muito caro. Atualizar
o sistema é necessario. Conversar com a contabi-
lidade é indispensével. Classificar fornecedores é
importante. Mas preparagdo de verdade comeca
quando a empresa consegue responder, com nu-
meros. Quanto a CBS poderd mudar meu custo,
meus créditos, meus precos, minha margem, meu
estoque e meu caixa?

Se essa resposta ainda ndo existe, sua empresa
ndo terminou de se preparar.

Na verdade, provavelmente acabou de comecar.

QUER DESCOBRIR O QUE
VOCE JA FEZ O QUE FALTA
FAZER PARA PREPARAR SUA
EMPRESA?
RESPONDA O QUESTIONARIO
A PARTIR DO QRCODE E
RECEBA EM 2 DIAS UMA
LISTA DE SUGESTOES
PARA MELHORAR SUA
PREPARACAO.
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IVECO

ENGENHARIA INTELIGENTE
E CUSTO OPERACIONAL
COMPETITIVO DEFINEM O
MODELO DA IVECO.

segmento de transporte de passageiros

exige, acima de tudo, um equilibrio refina-

do entre a resisténcia mecanica e o retor-
no financeiro. Nas rotas urbanas e nas viagens de
fretamento que interligam as cidades, a busca por
veiculos eficientes é uma constante para os opera-
dores de frotas. Nesse cenério dindmico, o chassi
Iveco BUS 17-280 se consolida como uma alterna-
tiva estratégica para quem precisa de alto desem-
penho operacional sem abrir mao da previsibilida-
de de custos. O modelo foi projetado sob medida
para lidar com severas jornadas de trabalho, en-
tregando suavidade aos passageiros e excelente
dirigibilidade para quem se senta ao volante.
O grande segredo dessa engenharia esté posicio-
nado sob o assoalho. O veiculo utiliza o propulsor
FPT N67, um motor de seis cilindros em linha e 6,7
litros que gera 280 cavalos de poténcia maxima.
Mais do que a poténcia isolada, o grande desta-
que operacional é o torque de 950 Nm, que se
mantém disponivel em uma faixa ampla e plana
de rotagdes. Na pratica, essa caracteristica téc-
nica reduz consideravelmente a necessidade de
trocas constantes na transmissdo manual ZF de
seis marchas. Com menos esforco do motorista,
o sistema trabalha de forma mais linear, o que re-
sulta diretamente em economia de combustivel
e menor desgaste de componentes internos da
embreagem e dos freios. Com capacidade técni-
ca para 17 toneladas de peso bruto total, o mode-
lo demonstra enorme flexibilidade para receber
diferentes configuragdes de carrocerias, acomo-
dando confortavelmente dezenas de passageiros
tanto em aplicagdes urbanas de alta rotatividade
quanto no turismo de curta e média distancia.
Além dos numeros brutos de desempenho, a
concepgao tecnoldgica do modelo traz solugdes
inteligentes para atender as normas atuais de
controle de emissdes. A fabricante optou por uti-
lizar a tecnologia Hi-SCR, um sistema de redugéo
catalitica seletiva que atua diretamente nos ga-
ses do escapamento por meio do uso de Arla 32.
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A grande vantagem dessa escolha é a completa
eliminagdo da recirculagdo de gases de escape
para o interior do motor. Como o propulsor aspira
apenas ar limpo, a combustdo ocorre de maneira
muito mais eficiente e sem o acimulo de fuligem
que costuma exigir regeneragdes forcadas do fil-
tro. Essa caracteristica evita paradas imprevistas

na oficina e mantém o veiculo disponivel por mais
tempo na linha. Complementando o pacote téc-
nico voltado ao bem-estar, o chassi também ofe-
rece uma versao equipada com suspensao pneu-
matica integral, que inclui um sistema eletrénico
capaz de rebaixar a altura do degrau de entrada.
Essa comodidade simplifica o embarque de ido-
sos e pessoas com restricdes de mobilidade, ele-
vando o padrao de hospitalidade dos servicos de
transporte privados e publicos.

No aspecto financeiro, o chassi atua em uma fai-
xa de investimento competitivo para a categoria
de pesados, com valores de mercado oscilando
geralmente entre 850 mil e 880 mil reais, a de-
pender dos componentes opcionais e dos siste-
mas de suspensao escolhidos pelo comprador.
Contudo, o grande trunfo econémico se revela
no custo total de propriedade ao longo do ciclo
de uso do veiculo. O chassi vem equipado com
um assistente virtual de condugdo que monitora
os parametros da viagem, fornecendo dados em
tempo real sobre a pressdo dos pneus e o consu-
mo médio. Esse gerenciamento permite que os
gestores de frota corrijam hébitos de conducéo
agressivos, como aceleragdes desnecessarias. Ao
suavizar o comportamento na pista, o consumo
geral diminui e a vida atil dos componentes de
desgaste natural é prolongada, garantindo que o
investimento inicial se transforme em rentabilida-
de real no dia a dia da operagao.

CURIOSIDADES:

~ A nomenclatura “17-280"”
traz informacg&o direta: o “17” re-
feréncia a capacidade de peso
bruto aproximada do conjunto e
o “280” indica a poténcia do
motfor em cavalos, uma con-
vencé&o util para gestores iden-
tificarem rapidamente a voca-
c&o do chassi.

< O chassi € muito aprecia-
do por carroceiros regionais pela
facilidade de adaptagc&o; néo &
raro ver versdes customizadas
com bagageiros reforgados, iso-
lamento térmico extra ou interio-
res execufivos surpreendentes
para trechos de turismo.

< Em algumas frotas, o 17-
280 acabou se tornando “co-
ringa”, usado tfanto em Ilinhas
infermunicipais quanto em fre-
tamentos especiais, gracas a
possibilidade de troca rapida de
equipamentos e baixos custos
de reforma.
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LINHA PESADA

A RELACAO DIRETA _
ENTRE A SUSPENSAOE A
DURABILIDADE DOS PNEUS

cenario rodoviario brasileiro impde um

ritmo severo aos veiculos comerciais de

carga e passageiros. Buracos, trechos ndo
pavimentados e deformacgdes constantes no as-
falto exigem que o sistema de suspensao trabalhe
no limite de sua capacidade operacional para es-
tabilizar o veiculo e isolar a estrutura de impactos
destrutivos. Quando essa barreira de protecéo
comeca a falhar devido ao desgaste natural de
seus componentes, os efeitos colaterais surgem
rapidamente em &reas criticas da operacdo, afe-
tando de forma direta o desempenho do motor, a
dirigibilidade e, de modo especialmente severo, a
vida util dos pneus.
Nos sistemas que utilizam suspensdo pneumati-
ca, bastante comuns em caminhdes rodoviarios
modernos e 6nibus de longa distéancia, a atengdo
deve se concentrar na integridade das bolsas de
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ar. Com o tempo, o contato frequente com sujei-
ra, detritos e a prdpria variagcdo térmica causa o
ressecamento do material elastomérico, gerando
micro vazamentos invisiveis a olho nu. Essa perda
de pressdo constante forca o compressor pneu-
maético a trabalhar em regimes mais elevados para
manter a altura correta do veiculo. Como conse-
quéncia, hd um aumento imperceptivel no consu-
mo de combustivel e um estresse adicional sobre
o sistema de ar comprimido, prejudicando o equi-
librio dindmico do conjunto.

Os amortecedores de alta capacidade desempe-
nham um papel fundamental nesse cenério, sen-
do responsaveis por controlar o retorno elastico
das molas ou bolsas pneumaticas e manter o con-
tato continuo do pneu com o solo. Quando um
amortecedor perde sua capacidade de retencéo
hidraulica, a roda comeca a oscilar e pular sobre
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o pavimento de maneira irregular. Esse movimen-
to desordenado causa uma abrasao localizada na
banda de rodagem, gerando o chamado desgaste
ondulado. Esse tipo de avaria degrada a estrutura
da borracha de forma irreversivel, inviabilizando
a pneu antes do tempo previsto e impedindo até
mesmo o processo de recapagem.

“A geometria de direcdo fecha
o triangulo de atencao na parte
inferior do chassi.”

Componentes como terminais de direcéo, barras
de ligagdo e pivés suportam cargas elevadas em
cada manobra e necessitam de tolerancias mini-
mas de folga. Qualquer folga acumulada nesses
pontos altera o dngulo de convergéncia ou diver-
géncia das rodas. Com o alinhamento compro-
metido, os pneus dianteiros passam a sofrer um
atrito transversal constante contra o asfalto, resul-
tando em desgaste acentuado nas extremidades
da banda de rodagem.

A implementagao de rotinas rigorosas de inspe-
¢ao preventiva, acompanhadas pelo alinhamento
e balanceamento periddicos a cada manutencéo
programada, evita que pequenas falhas mecani-
cas se transformem em grandes prejuizos econo-
micos. A substituicdo preventiva de componentes
desgastados por pegas repositoras de padrao ori-
ginal preserva a dirigibilidade do veiculo e prote-
ge um dos maiores investimentos do frotista, as-
segurando que o caminhdo permanega rodando
com maéaxima eficiéncia e total seguranca.
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MERCADO SEMINOVOS

MERCADO DE
VEICULOS

ELETRIFICADOS

SEMINOVOS E
USADOS: UM
SEGMENTO
AINDA

PEQUENO, MAS

COM GRANDE
INFLUENCIA
SOBRE OS
PRECOS.

mercado brasileiro de veiculos usados

vive um dos momentos mais dinamicos

de sua histéria. Em 2025, foram comercia-
lizados mais de 18,5 milhoes de veiculos usados e
seminovos, consolidando esse segmento como o
principal responsavel pela renovagdo da frota na-
cional e pelo acesso da populagdo ao automével.
Dentro desse universo, os veiculos eletrificados
— hibridos e elétricos — ainda representam uma
parcela muito pequena das negociagdes. Apesar
do crescimento acelerado nos Ultimos anos, sua
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José Everton Fernandes
Presidente FENAUTO.

participacdo continua modesta quando compara-
da ao volume total do mercado brasileiro. Entre-
tanto, seu impacto sobre a formagdo de precos
tem sido muito maior do que sua representativi-
dade numérica poderia sugerir.

Isso ocorre porque o mercado automotivo fun-
ciona como um sistema de referéncias. Quando
um veiculo novo sofre reducdo de preco, recebe
incentivos comerciais ou passa a oferecer mais
tecnologia pelo mesmo valor, todo o mercado de
seminovos e usados precisa se reposicionar.

Nos Ultimos meses, esse fendmeno ganhou inten-
sidade com a chegada de novas montadoras ao
Brasil, especialmente fabricantes chinesas, que
ampliaram significativamente a oferta de veiculos
eletrificados. O aumento da concorréncia trouxe
uma politica comercial bastante agressiva, com
reducbes de pregos, campanhas promocionais
e constantes atualizacbes tecnoldgicas. A cada
novo langamento surgem baterias mais eficientes,
maior autonomia, novos sistemas de assisténcia
ao motorista e avancos em conectividade. Esse
ritmo acelerado faz com que modelos relativa-
mente recentes percam valor de mercado mais
rapidamente do que ocorria tradicionalmente.

Sob a ética do consumidor, esse cenério cria uma
oportunidade bastante interessante. Hoje é pos-
sivel adquirir veiculos eletrificados seminovos por
valores significativamente inferiores aos pratica-
dos ha poucos anos, reduzindo uma importante
barreira de entrada para quem deseja migrar para
essa tecnologia. Naturalmente, alguns compra-
dores ainda manifestam ddvidas quanto a vida
atil das baterias, aos custos de manutencdo e a
infraestrutura de recarga. Sdo preocupacdes le-
gitimas, mas que tendem a diminuir gradualmen-
te a medida que aumenta a oferta de assisténcia
técnica especializada, cresce a disponibilidade de
pecas e se consolida o mercado de reposicao.

“Do ponto de vista dos revendedo-
res, 0 momento exige maior preparo
técnico.”

Avaliar corretamente um veiculo eletrificado vai
além dos critérios tradicionais utilizados em vei-
culos a combustdo. Estado da bateria, historico
de manutencao, software, garantias do fabricante
e disponibilidade de assisténcia passam a fazer
parte da analise de valor do automével.

Quanto ao comportamento dos precos, é pos-
sivel tracar uma expectativa em trés horizontes.
No curto prazo, existe uma demanda maior que a
oferta de eletrificados seminovos. A maior parte
dos eletrificados OKM vendidos nos dltimos anos
ou meses, ainda estdo com seus primeiros pro-
prietarios. Esse desequilibrio na relacdo oferta x
demanda por eletrificados usados acaba impac-
tando no preco. Dessa forma, no curto prazo o
preco do eletrificado seminovo tende é permane-
cer valorizado. No médio prazo, a tendéncia é de

acomodacao. A medida que o mercado absorver
o novo patamar de precos, compradores e vende-
dores encontrardo um equilibrio mais consistente
entre oferta e demanda. O aumento gradual da
confianca do consumidor também deveré contri-
buir para maior estabilidade. No longo prazo, os
eletrificados usados tendem a ganhar participa-
¢do crescente no mercado de usados, elevando
a oferta desses veiculos no mercado, somado a
chegada de baterias com maior autonomia e ou-
tras inovagoes que certamente surgirao, os atuais
modelos poderao ter uma desvalorizagdo acima
da normalidade.

O Brasil ainda estd no inicio dessa convivéncia
tecnoldgica, convivéncia e ndo transi¢cdo, porque
o mercado ird conviver com a realidade de diver-
sas matrizes energéticas por um longo tempo. A
eletrificagdo da frota € um processo irreversivel,
mas sua consolidagdo ocorrerd de forma gradu-
al. Nesse contexto, o mercado de seminovos e
usados continuarad desempenhando papel funda-
mental ao democratizar o acesso as novas tecno-
logias e ampliar as opgdes para o consumidor.
Mais do que um momento de preocupagéo, o
atual cenério representa uma fase de adaptacao.
Para quem pretende comprar, surgem excelen-
tes oportunidades. Para os revendedores, abre-
-se um novo campo de especializagdo. E para o
mercado como um todo, inicia-se um ciclo de
amadurecimento que tende a tornar os veiculos
eletrificados cada vez mais presentes na realidade
do consumidor brasileiro.
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LEGISLACAO

ALEM DAS
MAQUINAS:
COMO DIREITO
E PSICOLOGIA
PODEM

TRANSFORMAR

O FUTURO
DO SETOR
AUTOMOTIVO

uando pensamos no futuro do setor auto-

motivo, aimagem que surge é ade veiculos

inteligentes, inteligéncia artificial, automa-
¢do e conectividade. Entretanto, a transformacéo
mais relevante talvez ndo esteja nas maquinas, mas
na forma como as empresas gerenciam as pessoas
que tornam essa inovacao possivel.
A evolucdo tecnoldgica modificou processos, ace-
lerou decisdes e ampliou a competitividade. Ao
mesmo tempo, aumentou a complexidade do tra-
balho, exigindo adaptagao continua, novas com-
peténcias e liderancas preparadas para conduzir
equipes em um cenério de mudangas permanen-
tes. Nesse contexto, salde mental deixa de ser
apenas uma pauta de bem-estar e passa a inte-
grar a estratégia organizacional.
Essa mudanca acompanha um movimento inter-
nacional. As diretrizes da Organizagdo Mundial
da Saude (OMS) e da Organizagao Internacional
do Trabalho (OIT), bem como a ISO 45003, de-
monstram que a prevencao dos riscos psicosso-
ciais depende da organizagdo do trabalho, da
qualidade da lideranca, da comunicacdo e da
cultura organizacional. No Brasil, a atualizagao
da Norma Regulamentadora n° 1 (NR-1) reforga
essa perspectiva ao incorporar expressamente
os fatores de risco psicossociais ao Gerencia-
mento de Riscos Ocupacionais.
Para um setor caracterizado por elevada exigén-
cia técnica, inovagao constante e intensa pressao
por desempenho, esse tema torna-se estratégico.
Montadoras, concessionarias, oficinas, transpor-
tadoras e empresas de autopecas convivem dia-
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riamente com desafios que influenciam produtivi-
dade, seguranca e sustentabilidade dos negédcios.
Os riscos psicossociais, portanto, ndo represen-
tam apenas uma questdo individual; constituem
um desafio organizacional.

E nesse ponto que Direito e Psicologia deixam de
atuar apenas ap6s o conflito para assumirem um
papel preventivo. O Direito estabelece deveres de
protecdo ao meio ambiente do trabalho e orienta
a gestdo dos riscos ocupacionais. A Psicologia ofe-
rece evidéncias sobre lideranca, comportamento,
cultura organizacional e fatores que favorecem ou
comprometem a salde mental. Integradas, essas
areas fortalecem decisdes mais responsaveis e
ambientes de trabalho mais seguros.

A partir dessa convergéncia, proponho com-
preender a Governanca Psicossocial como um
modelo integrado de gestdo em que lideran-
cas, Recursos Humanos, Saide e Seguranca do
Trabalho, Compliance, Psicologia e Direito com-
partilham a responsabilidade pela identificagao,
prevengcdo e monitoramento dos fatores psicos-
sociais relacionados ao trabalho. Mais do que
cumprir uma exigéncia normativa, trata-se de
incorporar a saide mental a estratégia empresa-
rial e a gestdo de riscos.

A industria automotiva sempre liderou grandes
transformacgdes tecnoldgicas. O préximo diferen-
cial competitivo podera estar na capacidade de
integrar inovagdo, conformidade juridica e valo-
rizacdo das pessoas. Afinal, as maquinas continu-
arao impulsionando o futuro do setor. Mas serdo
as pessoas que definirdo a diregado desse futuro.
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