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Carta ao leitor

Estratégias e discursos adaptados

Rodrigo Carneiro, presidente da
Andap - Associacao Nacional dos
Distribuidores de Autopecas

MERCADO AUTOMOTIVO

para cada canal

A matéria de Capa desta edicao da Mercado Automotivo explora

o desafio que cerca as marcas para um uso eficiente das diversas
redes sociais que temos hoje a disposicao. Especialmente no setor
automotivo, lidamos diariamente com um publico muito diverso, que
requer discursos e estratégias bem segmentadas e adaptadas para
cada realidade e demanda.

Nesse cenario de plblicos tao segmentados, é importante entender
quais redes sociais, de fato, geram a exposicao e o engajamento
necessarios para uma comunicagao efetiva com cada frente. Mais

do que simplesmente estar em todas as redes, é preciso adaptar
discurso, formato e frequéncia de publicacdes. E necessario testar e
aprender posteriormente com os resultados. E, mais importante, é
preciso cuidar das interacoes em cada rede de atuacao, tratando-as
como extensao do atendimento tradicional e nao apenas como canal
de promocao de vendas.

O setor da reposicao automotiva exige, muitas vezes, que a marca
se comunique com fabricantes, distribuidores, varejistas, oficinas

ou consumidores finais. Traduzir o mesmo discurso para publicos
tao diversos é um dos principais desafios para o setor, mas costuma
trazer resultados muito positivos quando bem feito. Em um cenario
no qual vemos uma explosao de marcas jamais vista, & preciso tirar
proveito da comunicacao disponivel em cada canal.

Na entrevista, contamos com Ana Paula Soares, diretora de Vendas
e Marketing da SABO. A executiva falou sobre o papel da marca na
capacitacao e no apoio técnico a oficinas e reparadores.

Boa leitura!

Até breve!
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Com HG Nakata, seu estoque tem sempre alta performance
para oferecer aos seus clientes. Pode contar!

Leve para o seu balcéo a forca, o conforto e a seguranca do 1° amortecedor pressurizado do Brasil.
S6 o HG Nakata une a confiangca da marca lider em suspensdo com a certeza de clientes satisfeitos.
Amortecedor HG Nakata. Pode contar.

s e A NAKATA®
BLOG INSTAGRAM CATALOGO ELETRONICO

Tudo o que vocé precisa Cursos online, Imperdivel para quem A ferramenta de busca

saber para alavancar gratuitos e com trabalha com vendas mais completa, moderna PoDE coNTAR
seus resultados. certificado. de autopecas. e facil de usar.
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Assista ao nosso
filme de 60 anos

CNGRONONC)

MOBENSANI BORRACHAS
www.mobensani.com.br

PRODUZINDO CONFIANCA.
PECA POR PECA. PESSOA POR PESSOA.

Ha 60 anos, a confianga € a matéria-prima mais importante da
nossa histadria.

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

S3o seis décadas produzindo pegas para o mercado
automotivo e construindo uma trajetoria marcada por
compromisso, trabalho e conexdes que seguem avancando
conosco ao longo da estrada.

Isso € MOBENSANEAR.

SOMOSTODOS
MOBENSANI MOBENSANI



Parceira das oficinas

Mercado Automotivo - Qual é o peso da reposicao
para a SABO atualmente no mercado brasileiro? E
qual é o papel da SABO nessa cadeia?

Ana Paula Soares - A reposicao & absolutamente
estratégica para a SABO, representa uma parcela
muito relevante do nosso negocio no Brasil e esta no
centro do planejamento da companhia. Nao olhamos
o aftermarket apenas como um canal de vendas, mas
como um ecossistema no qual estamos inseridos ha
décadas, construindo relacoes de longo prazo com

distribuidores, varejistas e oficinas.

O nosso papel nessa cadeia € atuar como uma
fornecedora de solucoes, nao apenas de produtos. Isso
significa garantir um portfolio completo, com cobertura
ampla e aderente as necessidades da frota circulante,

m MERCADO AUTOMOTIVO

Em entrevista a revista Mercado
Automotivo, Ana Paula Soares, diretora de
Vendas e Marketing da SABO, fala sobre

0 papel da marca na cadeia de reposicao
automotiva brasileira. Confira a seguir!

mas também assegurar qualidade, disponibilidade,
suporte técnico e informagao. Sabemos que o reparador
confia na SABO quando escolhe uma junta, um retentor
ou qualquer componente de vedacao: isso impacta
diretamente o desempenho e a seguranca do veiculo.

Além disso, atuamos como um elo integrador. Ouvimos
o0 mercado, traduzimos essas demandas internamente
e trabalhamos para devolvé-las na forma de produtos,
treinamentos, conteldos técnicos e servicos que
realmente facam diferenca no dia a dia da oficina e do
balcao. Esse € 0 N0SS0 COMPromisso com a reposicao.

MA - Gostaria que falasse sobre o conceito da SABO
como parceira técnica da oficina e nao apenas como
fabricante. Como funciona e qual é o impacto dessa
parceria para as oficinas?



APS - Quando dizemos que a SABO é parceira técnica
da oficina, estamos falando de uma mudanca de
mentalidade, pois deixamos de ser apenas o nome
estampado na caixa e passamos a estar presentes no
processo de reparacao como um todo.

Isso acontece de varias formas. Temos uma equipe
dedicada a capacitacao, que realiza treinamentos
presenciais e online, participa de eventos técnicos, cria
conteldos em linguagem acessivel e leva informacao
para os profissionais do setor, seja na oficina, no
distribuidor, em plataformas digitais ou nas redes
sociais. Nosso objetivo é tornar o dia a dia do reparador
mais seguro, eficiente e rentavel.

E desta forma, colocando o mecanico no centro dos
negocios, que desenvolvemos as agoes. Trabalhamos
para ajuda-lo a fazer o diagnostico correto, com
orientacao na aplicacao dos produtos e boas praticas
de montagem, além de compartilhar informacgoes
de falhas recorrentes e como evita-las, bem como
disponibilizando materiais técnicos atualizados.

O impacto é direto na produtividade e na confianca.
Uma oficina bem informada reduz retrabalho, aumenta
a taxa de acerto na primeira intervencao e melhora a
percepcao do cliente final. E, quando 0 mecanico associa
esse resultado a experiéncia com a marca, criamos um
vinculo de confianga muito forte. Esse € o tipo de relacao
gue buscamos consolidar com o mercado.

MA - Atualmente, quais sao as tecnologias e os
sistemas que mais impactam o reparador? Os
hibridos, por exemplo, tém impacto relevante?

APS - Vivemos um momento de grande transformacao
tecnologica na frota. Os sistemas de injecao cada vez
mais sofisticados, o aumento da eletronica embarcada,
0s motores downsizing com turboalimentacao, os
sistemas de pos-tratamento de emissoes e as novas
configuracoes de trem de forca sao alguns exemplos
de desafios que chegam a oficina.

No contexto brasileiro, os veiculos hibridos e,em menor
escala, os elétricos, ja comecam a aparecer com mais
frequéncia nas oficinas independentes, principalmente
nas grandes capitais. Ainda nao representam a maioria

E— TR E T,

dos atendimentos, mas tém impacto relevante do
ponto de vista de conhecimento técnico porque exigem
procedimentos especificos, equipamentos adequados
e muito respeito as normas de seguranca.

Para o reparador, isso significa que o conhecimento
nao pode mais ser estatico. Com relacao aos sistemas
de vedacao, por exemplo, precisam acompanhar a
evolucao dos motores, dos fluidos, das temperaturas
de trabalho e dos materiais. E 0 mecanico precisa
entender que, muitas vezes, nao é apenas “trocar uma
junta”, mas seguir um procedimento bem definido,
com torque correto, limpeza adequada e atencao as
recomendacoes do fabricante. A tecnologia chegou a
oficina e ela nao vai andar para tras.

MA - Gostaria que falasse sobre a sua trajetoria na
SABO e no setor automotivo. Quais foram os principais
desafios que enfrentou para crescer em um mercado
historicamente masculino?

APS - Minha trajetoria no setor automotivo comegou
ha 24 anos, no mercado de reposicao, como promotora
de vendas. Foi uma experiéncia muito rica, porque me
permitiu conhecer de perto todos os elos da cadeia: o
balcao de autopecas, a oficina, o distribuidor, o contato
com o0 mecanico, o entendimento da realidade do dia
a dia. Essa vivéncia pratica foi decisiva para a minha
formacao como profissional e como lider.

Na SABO, estou ha 14 anos. Fui assumindo novas
responsabilidades ao longo do tempo, passei por
diferentes funcoes ligadas a area comercial e, ha
pouco mais de um ano, assumi a diretoria de Vendas
e Marketing. Hoje, lidero um time renovado, com forte
atuacao em digital, trade e branding, sempre com foco
em resultados, mas sem perder o lado humano, que é
muito forte na cultura da SABO.

Em relacao aos desafios, € fato que o setor automotivo,
especialmente no inicio da minha carreira, era
predominantemente masculino. Isso exigiu de mim uma
dose extra de resiliéncia, preparo, disciplina e clareza
de proposito. Eu sempre tive muito claro que queria
liderar pessoas e que precisava entregar resultados
consistentes para conquistar espaco e credibilidade.

MERCADO AUTOMOTIVO n



Enfrentei situacoes em que precisei provar, mais de
uma vez, que eu estava ali por competéncia, e nao por
acaso. Ao mesmo tempo, encontrei muitas pessoas
gue me incentivaram, abriram portas e me ajudaram
nessa jornada. Hoje, olho para tras com gratidao e para
frente com a certeza de que as proximas geracoes de
mulheres encontrarao um ambiente mais aberto, mas
que ainda exige preparo, coragem e disposicao para
se desenvolver.

MA - Com 84 anos de historia, qual & o maior legado da
SABO para o mercado? Quais sdo os planos da marca
para os proximos anos para se manter competitiva
em um cenario de grandes transformagdes (novas
tecnologias e mobilidade, por exemplo)?

APS - O maior legado da SABO & a combinacao de
tradicao e conflanca com capacidade de inovagao. Ao
longo de 84 anos, construimos uma historia baseada
em qualidade, seriedade e proximidade com o mercado.
A marca SABO carrega um peso muito grande quando
0 assunto é vedacao e sistemas correlatos, tanto na
montadora quanto na reposicao.

Esse legado se traduz em varios aspectos: a confianca
do reparador ao instalar um produto, a parceria com
nossos clientes, a presenca da nossa tecnologia
em diferentes montadoras e a contribuicao para o
desenvolvimento da indUstria automotiva brasileira.

Para 0os proximos anos, nosso foco é continuar sendo
referéncia em vedacao, mas olhando para o futuro
da mobilidade. Isso significa investir em inovacao
e desenvolvimento de produtos compativeis com
novas tecnologias de motores e sistemas; ampliar
a cobertura de portfolio para atender a frota em
transformacao; fortalecer a presenca em mercados
estratégicos, tanto no Brasil quanto no exterior;
intensificar a digitalizacao das nossas relagoes com
clientes e parceiros, e manter o compromisso com a
sustentabilidade e com praticas responsaveis.

Queremos permanecer proximos do reparador,
do distribuidor, do varejo e das montadoras,
acompanhando de perto as mudancas e oferecendo
solucoes que facam sentido na pratica. E assim que

E MERCADQ AUTOMOTIVO
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pretendemos honrar nossa historia e, a0 mesmo
tempo, nos manter competitivos em um cenario de
grandes transformacoes.

MA - Como a SABO enxerga o futuro da reparagio e o
papel do reparador?

APS - NOs enxergamos o reparador como peca central
do futuro da mobilidade, especialmente em um pais
como o Brasil, com uma frota grande e diversa e com
forte presenca de oficinas independentes. Mesmo com
a evolugao da tecnologia e com a digitalizagao dos
veiculos, alguém continuara sendo responsavel por
manter essa frota rodando de forma segura e eficiente.
Esse alguém é o reparador.

O futuro da reparacao passara por mais uso de
ferramentas de diagnostico eletronico; integracao
entre dados, historico do veiculo e manutencao
preventiva; necessidade de formacao técnica cada
vez mais soOlida; especializacdo em determinados
sistemas ou segmentos de frota, e relacionamento
mais proximo com o cliente final, com foco em
conflanga e transparéncia.

Nesse contexto, o reparador deixa de ser visto apenas
como “0 mecanico que conserta” e passa a ser um
consultor de manutencao e seguranca. E a SABO quer
estar ao lado desse profissional, fornecendo produtos
de alta performance, informacao técnica e suporte
para que ele possa se posicionar de forma competitiva
e valorizada.

MA - Quais sdao os principais projetos e a¢oes da
SABO voltados ao mercado de reposicio neste e nos
proximos anos?

APS - Temos trabalhado em um conjunto de iniciativas
estruturadas especificamente para o mercado de
reposicao, que envolvem expansao e atualizagao
do portfolio, com foco em cobertura de frota e
novas aplicacoes, bem como o fortalecimento dos
programas de treinamento técnico para oficinas,
distribuidores e varejistas.

Este ano lancamos a segunda edicao da campanha
Equipe sua Oficina, que incentiva a participacao dos



mecanicos para que compartilhem conhecimento
técnico com dicas de aplicacao, oferecendo espaco
e voz a quem aplica 0s nossos produtos e merece o
nosso reconhecimento e admiragao.

Temos também o programa Giro na Fabrica para
apresentar aos profissionais do mercado a tecnologia
de ponta da planta de Mogi Mirim, que possui
rigorosos padroes de qualidade e exceléncia em
manufatura, uma forma de aproximar clientes,
parceiros e estudantes do dia a dia produtivo, unindo
relacionamento, conhecimento técnico e formacao de
novos profissionais.

Além disso, desenvolvemos acoes de trade marketing e
presenca maisativa nos pontos de venda, com materiais,
campanhas e suporte ao balcao, aléem de divulgacao
de conteldos técnicos, videos, lives e comunicagao
direcionada ao reparador em canais digitais. Mantemos
parcerias com entidades, escolas técnicas e redes de
oficinas para fomentar a profissionalizacao.

Nos proximos anos, queremos integrar cada vez mais
essas frentes, conectando o fisico com o digital, a
indUstria com a oficina e a estratégia com a realidade
do dia a dia do reparador. O grande objetivo é ser
reconhecida nao apenas como uma fornecedora de
produtos, mas como uma parceira completa para o
mercado de reposicao.

MA - Por fim, gostaria que deixasse uma mensagem
a mecanicos, donos de oficina e profissionais de
autopecas, em nome da SABO.

APS - A minha mensagem €&, antes de mais nada, de
reconhecimento e gratidao. Vocés sao protagonistas
da cadeia automotiva e, muitas vezes, nao recebem
a visibilidade que merecem. Cada veiculo que volta
a rodar com seguranca depois de passar por uma
oficina carrega o trabalho, o conhecimento e a
dedicacao de vocés.

Estamos vivendo um momento de grandes mudancas,
mas também de grandes oportunidades. O mercado
de reposicao brasileiro é forte, resiliente e tem muito
espacgo para quem se prepara, se profissionaliza e se
mantém proximo das necessidades do cliente.

Em nome da SABO, agradeco a confianca de quem,
todos os dias, escolhe nossos produtos para estar ao
lado do seu trabalho. Contem conosco como parceiros
técnicos e de negocios. Seguiremos investindo em
qualidade, inovacao e em iniciativas que valorizem o
papel de cada mecanico, dono de oficina, balconista e
distribuidor nessa jornada.

Vamos seguir juntos, mantendo a frota de veiculos em
movimento com seguranca, profissionalismo e orgulho
do que fazemos. |

MERCADO AUTOMOTIVO E
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Economia do pais anima em algumas frentes, mas nova tarifa dos EUA preocupa

a ultrapassada a metade do ano, comércio e indUstria

olham para a economia brasileira ora com otimismo,

ora com desconflanca. Se por um lado alguns

indicadores apresentam melhora, por outro, as novas
tarifas para produtos brasileiros anunciadas pelos Estados
Unidos em julho geram mais preocupagao.

No setor automotivo, certamente um dos principais
resultados esta relacionado ao financiamento de veiculos,
que cresceu mais de 10% no primeiro semestre. Os dados

sao da Trillia, empresa de analise de dados da B3.

No total, o financiamento de veiculos nos primeiros seis
meses de 2026 cresceu de RS 3,41 milhoes para RS 3,78
milhoes (+10,9%), o que representa o maior volume para
o periodo desde 2008, quando houve o registro de RS 4,23
milhoes em financiamentos.

Neste primeiro semestre, os veiculos usados responderam
por 2,38 milhces de unidades financiadas, enquanto
0S novos somaram 1,39 milhao. Em 2025, os volumes
foram de 218 milhoes e 1,22 milhao, respectivamente.

WY MERCADO AUTOMOTIVO

Todas as regides brasileiras registraram expansao no
financiamento entre o primeiro semestre de 2026 e o
mesmo intervalo de 2025. O avanco mais expressivo
ocorreu na Regiao Centro-Oeste, com expansao de 13,1%.
Na sequéncia, aparecem o Nordeste (12,6%), o Sul (11,2%),
o Sudeste (10,6%) e 0 Norte (4,4%).

Entre as diferentes categorias de automotores, 0s comerciais
leves acumulam a maior parte dos financiamentos. Em junho
de 2026, 0 segmento somou 434 mil unidades financiadas,
ante 388 mil em junho de 2025, alta de 11,9%.

Quando analisado o acumulado do semestre, o prazo
médio dos contratos para automoveis e comerciais leves
registrou 47,2 meses, frente aos 46,3 meses verificados no
ano anterior. A tendéncia de alta se estende por todas as
categorias de tempo de uso.

Os principais avangos ocorreram no grupo de veiculos
com 4 a 8 anos de fabricacao, cujo prazo médio subiu
de 50 para 51,3 meses, e nos modelos até 3 anos, que
passaram de 49,4 para 51,6 meses.




Motos

O mercado das motos também segue em expansao,
principalmente entre o publico que busca trabalhar com
o ciclomotor. Ao todo, 155 mil motos foram financiadas
em junho de 2026, representando um aumento de 5,6%
frente as 147 mil registradas em junho de 2025. Por
outro lado, o volume teve uma retracao de 3,9% quando
confrontado com o desempenho de maio de 2026.

As motocicletas usadas registraram 116 mil unidades
financiadas em junho de 2026, 0 que representa uma alta
de 5,5% na comparacao anual. As motos novas totalizaram
39 mil unidades no mesmo més, apresentando uma
queda de 2,4% quando comparadas a junho de 2025.

Pesados

O setor de veiculos pesados também apresentou
desempenho positivo. No més de junho de 2026, o total de
unidades financiadas chegou a 24 mil, o que representa
uma expansao de 71% frente as 22 mil registradas em
junho de 2025. Quando confrontado com o volume de
maio de 2026, constatou-se uma evolucao de 5,8%.

Economia

Na segmentacao por tempo de uso, os veiculos pesados
novos lideraram o crescimento com 13 mil financiamentos
em junho de 2026, salto de 33,2% em relacao ao mesmo
més do ano anterior.

Os modelos usados contabilizaram 11 mil unidades,
com alta de 199% no mesmo periodo comparativo. O
desempenho indica continuidade dos investimentos em
transporte de cargas e passageiros.

Novas tarifas impostas pelos EUA

Ao longo do més de julho, no entanto, a economia
brasileira sofreu um novo abalo com a divulgacao das
novas tarifas aplicadas pelos Estados Unidos a produtos
brasileiros exportados. O novo tarifaco vai atingir USS 6,6
bilhoesem itens exportadosao mercado norte-americano,
segundo informou o Ministério do Desenvolvimento,
Indistria, Comércio e Servicos (MDIC). Ainda de acordo
com a pasta, a sobretaxa acumulada de 375% alcanca
16,5% das exportacoes brasileiras para os EUA.

Entre os itens atingidos estao maquinas e equipamentos,
diferentes tipos de madeira, gorduras e 6leos, cal¢ados,
moveis e confeccoes.

Como resposta a nova taxacao, o governo brasileiro
apresentou um pedido de consultas aos EUA no sistema
de solugao de controvérsias da Organizacao Mundial do
Comércio (OMC), contestando duas medidas tarifarias
adotadas pelo pais norte-americano com base na Secao
301 da Lei de Comércio de 1974.

Segundo nota divulgada pelo Ministério das Relagoes
Exteriores, o Brasil considera que as tarifas sao
injustificadas e incompativeis com as obrigacoes
assumidas pelos Estados Unidos no ambito do Acordo
Geral sobre Tarifas e Comércio de 1994 (GATT 1994) e
das regras que disciplinam o mecanismo de solucao de
controvérsias da OMC,

Uma das medidas questionadas decorre de uma
investigacao especifica sobre o Brasil e impos tarifa
adicional de 25% sobre produtos brasileiros. No processo,
0s EUA examinaram temas como comeércio digital e
servigos de pagamentos eletronicos, tarifas preferenciais,
aplicacao da legislacao anticorrupcao, protecao da
propriedade intelectual, acesso ao mercado de etanol e
combate ao desmatamento ilegal.

A segunda medida foi resultado de uma investigacao
conduzida com 60 economias e estabeleceu tarifa
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adicional de 12,5% para produtos brasileiros. Nesse caso,
o foco da investigacao foi a existéncia e a aplicacao de
restricoes a importacao de bens produzidos, total ou
parcialmente, com trabalho forcado.

O pedido de consultas representa a primeira etapa
formal do sistema de solucao de controvérsias da OMC.
Nessa fase, 0s paises buscam negociar uma solucao para
o conflito antes da eventual instalacao de um painel para
analisar o caso.

De acordo com o Itamaraty, a iniciativa busca contestar a
compatibilidade das medidas tarifarias norte-americanas
com as normas multilaterais de comércio.

Quase 4 mil produtos impactados

Segundo levantamento divulgado pela Confederacao
Nacional da Indistria (CNI), essa nova tarifa adicional
de 12,5% imposta pelos EUA fara com que 3.985 produtos
brasileiros passem a enfrentar uma tributacao total de
375% para entrar no mercado estadunidense.

Com isso, a nova medida alcancara o equivalente a 294%
de todas as vendas do Brasil aos EUA. O levantamento da
CNI detalhou como a nova tarifa sera aplicada:

4.060 produtos brasileiros serao atingidos pela
nova sobretaxa;

3.985 produtos ja estavam sujeitos a tarifa adicional
de 25% e agora passarao a pagar 37,5% no total;

Outros 75 produtos, que somam USS 1,6 bilhdo em
exportacoes, serao tributados apenas pela nova
aliquota de 12,5%, sem incidéncia da tarifa anterior.

No total, a CNI calcula que 48,7% de todas as
exportacoes brasileiras destinadas aos EUA passarao a
estar sujeitas a algum tipo de tarifa adicional imposta
pelo governo estadunidense.

Na avaliacao da CNI, as justificativas apresentadas pelo
Escritorio do Representante de Comércio dos Estados
Unidos (USTR) para esta nova taxacdo nao refletem a
realidade brasileira. A entidade afirma que o pais possui
uma das legislacoes mais modernas para prevenir,
combater e erradicar o trabalho forcado ao longo das
cadeias produtivas.

Ainda segundo a confederacao, o arcabouco juridico
brasileiro  prevé  mecanismos de  fiscalizagao,
responsabilizacao e protecao aos trabalhadores
reconhecidos internacionalmente.
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Em nota, o presidente da CNI, Ricardo Alban, defendeu
a intensificacao das negociacoes entre 0s governos
brasileiro e estadunidense, para tentar reduzir os
impactos sobre a indUstria.

“E essencial que o dialogo entre Brasil e Estados
Unidos seja mantido e aprofundado. Ao mesmo tempo,
precisamos agir com rapidez para amenizar o impacto
sobre as empresas prejudicadas”, destacou. Segundo
Alban, a entidade ja mantém conversas com o governo
federal e com os setores mais afetados para construir
medidas de curto prazo.

Expectativa de inflagao em 2026

Em outra frente, o mercado financeiro reduziu novamente
as expectativas de inflacao para 2026 no Brasil. De acordo
com o Boletim Focus, divulgado pelo Banco Central, o
indice Nacional de Precos ao Consumidor Amplo (IPCA),
a inflacao oficial do pais deve fechar o ano em 512%.
Quatro semanas antes, as projecoes para este indice
estavam em 5,33%.

Para os anos subsequentes (2027 e 2028), as expectativas
inflacionariasdo mercadofinanceirosao, respectivamente,
de 4,22% e 3,80%. Nos demais indicadores (PIB, Cambio e
Selic), as projecdes do mercado tém se mantido estaveis.

No caso do Produto Interno Bruto (PIB), as projecoes do
mercado financeiro permaneceram em 199% em 2026.
Para 2027 e 2028, o mercado projeta, para a economia,
crescimentos de 1,60% e 2%, respectivamente.

Ja em relacao as projecoes para o cambio ao final de 2026,
ha estabilidade superior a um més para a cotacdo de RS
5,20 para o dolar. Para os anos subsequentes, sao esperadas
cotacOes de RS 528 em 2027 e de RS 5,30 em 2028.

Por sua vez, a projecao da taxa basica de juros (Selic) para
2026 se manteve em 14%. A taxa atual, estabelecida pelo
Comité de Politica Monetaria (Copom) do BC em 17 de
junho, € 14,25%. Com isso, ha expectativa de, pelo menos,
uma reducao na atual taxa até o final de 2026.

As previsoes da Selic para 2027 e 2028 se mantiveram
estaveis, em 12% e 10,5%, respectivamente. De junho de
2025 até margo de 2026, a Selic estava em 15% ao ano, o
maior nivel desde julho de 2006, quando foi fixada em
15,25% ao ano. De setembro de 2024 a junho de 2025, a
taxa foi elevada sete vezes.

*Com informagoes da Agéncia Brasil |
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Cultura

DAHIEL CHIDLAL

NAO DEIXE

TUDO

TE ABALAR

TN B AN N RO
B e e s

m livro para quem esta cansado de ser reféem
das proprias emocoes, de remoer tudo que
acontece e de se boicotar. Ou seja, grande parte
das pessoas. E assim que o escritor e palestrante
australiano Daniel Chidiac apresenta seu livro “Nao deixe
tudo te abalar” (Editora Sextante, 176 paginas, RS 55). No
fundo, trata-se de um convite para quem deseja aprender
a nao ignorar as emocoes, mas a direcionar sua energia.

“Chega um momento em que vocé percebe que nao da
mais para viver sempre esgotado, refém de coisas que
nao deveriam afeta-lo tanto. Talvez vocé sinta que nao
tem controle sobre suas emocoes ha anos e que qualquer
bobagem é capaz de abala-lo. Talvez pareca que vocé esta
carregando pesos invisiveis, que, no fundo, nunca foram
seus”, escreve 0 autor no livro.

Chidiac comecou a escrever em 2013 e, desde entao, suas
obras ja foram traduzidas para 18 idiomas. Em outros
paises, “Nao deixe tudo te abalar” ja vendeu mais de
500 mil copias. A obra relne reflexdes sobre inteligéncia
emocional, autoconhecimento e resiliéncia em um mundo
marcado pela pressa e pela sobrecarga de estimulos.

E é por isso que a obra encontra eco em tantos setores
e segmentos. Poucos ambientes exigem tanto equilibrio
emocional quanto o mundo dos negocios. Basta um
atraso na entrega, uma reclamacao de cliente, uma
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COMO RESPONDER
E NAO APENAS REAGIR

Em livro, especialista destaca
técnicas para adotar postura

mais consciente diante das
adversidades

mudanca no mercado ou uma negociacao frustrada para
colocar a prova a capacidade de manter a serenidade. De
modo geral, é possivel dizer que a habilidade para lidar
com esses “pequenos problemas” tornou-se quase tao
importante quanto o conhecimento técnico.

Ao longo da obra, o autor propoe uma reflexao simples,
mas profunda: grande parte do sofrimento cotidiano
nao esta necessariamente nos acontecimentos, mas na
maneira como reagimos a eles.

A ideia nao é ignorar os problemas nem defender um
otimismo ingénuo. Ao contrario. Chidiac reconhece
que desafios fazem parte da vida, mas argumenta que
desenvolver inteligéncia emocional pode transformar a
forma como enfrentamos essas situagoes.

“O custo dessa montanha-russa emocional [ao lidar com
esses problemas cotidianos] é imenso. Ela afeta seus
relacionamentos, porque as pessoas nunca sabem como
vocé vai estar. Impacta seu trabalho, pois o caos interno
impede vocé de se concentrar. Corrdi sua autoconfianca,
pois vocé questiona se € capaz de se manter estavel.
E o pior: a medida que tudo acontece, ela rouba sua
capacidade de viver a vida plenamente. Em vez disso, vocé
fica preso, projetando o que pode acontecer ou pensando
no que ja aconteceu”, escreve o autor.




Nem tudo precisa virar um problema maior

Uma das mensagens centrais do livro € que muitas
pessoas vivem em estado permanente de reacao. Uma
critica recebida no trabalho pode comprometer o restante
do dia. Um contratempo no transito afeta o humor até a
noite. Um comentario em uma rede social transforma-se
em motivo de preocupacao durante semanas.

Segundo Chidiac, esse comportamento decorre, muitas
vezes, da tendéncia de atribuir um peso excessivo a
acontecimentos que poderiam ser encarados com maior
distanciamento. A proposta da obra é justamente ampliar
esse espago entre o que acontece e a forma como
escolhemos responder.

Embora essa ideia dialogue com conceitos conhecidos
da psicologia e da filosofia estoica, o autor apresenta o
tema por meio de uma linguagem acessivel, repleta de
exemplos do cotidiano e exercicios de reflexao.

0 desafio de desacelerar

Outro ponto recorrente do livro é a velocidade com que
vivemos. Mensagens chegam a todo momento. O celular
raramente sai das maos. As decisoes precisam ser rapidas.
O trabalho frequentemente invade horarios destinados
ao descanso.

Nesse contexto, torna-se comum agir no “piloto
automatico”, respondendo impulsivamente as situacoes
antes mesmo de compreender o que realmente esta
acontecendo. No livro, o autor sugere o caminho oposto.
Antes de reagir, vale fazer uma pausa.

Essa pequena interrupcao permite avaliar se determinado
problema realmente merece tanta energia ou se
estamos apenas reproduzindo padroes automaticos de
comportamento. E uma mudanca aparentemente simples,
mas que pode produzir efeitos significativos tanto na vida
pessoal quanto na profissional.

Inteligéncia emocional como competéncia profissional

Embora o livro seja classificado como uma obra de
desenvolvimento pessoal, muitas de suas reflexoes
dialogam diretamente com os desafios da lideranca.
Empresarios e gestores convivem diariamente com pressao
por resultados, conflitos entre equipes, negociacoes

dificeis e mudancas constantes no mercado.

Nessas circunstancias, controlar as proprias emocoes
nao significa reprimir sentimentos, mas evitar que
eles determinem decisoes precipitadas. Um lider que
responde impulsivamente a um erro de um colaborador,
por exemplo, pode gerar inseguranca na equipe. Da
mesma forma, um profissional que transforma qualquer
contratempo em motivo de ansiedade tende a perder
clareza justamente quando ela € mais necessaria.

O livro reforca que equilibrio emocional nao elimina os
problemas. Ele melhora a qualidade das respostas dadas
a eles.

Importancia da perspectiva

Outro conceito explorado por Chidiac € o da perspectiva.
Ao longo da leitura, o autor convida o leitor a questionar
a dimensao que atribui aos acontecimentos.

Sera que esse problema continuara sendo importante
daquiaummés? Oudaquiaumano?Seraque determinada
critica realmente define quem somos? Sera que todas as
situagoes exigem uma resposta imediata?

Essas perguntas funcionam como ferramentas para
reduzir a intensidade emocional de conflitos cotidianos
e recuperar uma visao mais ampla da realidade. Em
tempos marcados pelo excesso de informagao e pela
hiperconectividade, essa mudanca de perspectiva pode
representar um importante exercicio de satide emocional.

Em vez de apresentar formulas complexas, o livro aposta
em transformacoes graduais. Praticas como desenvolver
maior consciéncia sobre os proprios pensamentos, cultivar
a gratidao, observar padroes emocionais e aprender a
aceitar aquilo que esta fora do proprio controle aparecem
ao longo dos capitulos como habitos capazes de produzir
mudancas consistentes ao longo do tempo.

Sao conceitos conhecidos por quem acompanha temas
ligados ao bem-estar e a inteligéncia emocional, mas
organizados de maneira leve e objetiva. O resultado
€ uma leitura fluida, que intercala reflexdes, historias
inspiradoras e propostas praticas para incorporar essas
ideias ao cotidiano.

Vale a leitura! .
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Redes sociais no aftermarket

Desafio é transformar curtidas em confianca, relacionamento e
vendas para as marcas

ais do que estar presente nas plataformas
digitais, distribuidores, varejistas, oficinas e
fabricantes precisam entender como conversar
com seus publicos. Em um mercado cada vez mais
competitivo, as redes sociais deixaram de ser apenas vitrine
para exposicao de parte do portfolio e passaram a ser um dos
principais pontos de contato entre empresas e clientes.

Durante muito tempo, a presenca digital das empresas que
atuam no setor automotivo, de modo geral, limitou-se a
divulgar promogoes, anunciar novos produtos ou publicar
fotos de eventos. Nesse cenario, a logica era que as redes
sociais funcionavam como uma extensao do catalogo
eletrénico da marca.

O comportamento do consumidor, no entanto, mudou. Hoje,
antes de comprar qualquer pega, contratar uma oficina ou
escolher um fornecedor, € comum pesquisar avaliagoes,
acompanhar contetdos publicados e observar a forma
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como a empresa interage com seus consumidores. E essa
transformacao fez das redes sociais um ativo estratégico para
todo o ecossistema. Seja um fabricante de componentes,
um distribuidor regional, uma autopegas ou uma oficina,
todos disputam algo muito mais valioso do que curtidas: a
confianca do cliente.

A boa noticia € que nunca houve tantas possibilidades para
construir essa relacao. A ma noticia é que também nunca foi
tao facil desperdicar oportunidades.

Comunicagao como via de mao dupla

Durante muitas décadas, a comunicacao das empresas
acontecia praticamente em uma Unica direcdo. Apenas a
marca falava, enquanto o consumidor somente ouvia. As
redes sociais, entretanto, inverteram essa logica.

Hoje, qualquer postagem pode gerar perguntas, criticas,
elogios ou recomendacoes em poucos minutos. Um video



publicado por uma marca com poucos seguidores pode
se tornar viral e ser compartithado milhares de vezes.
Um atendimento malconduzido nos comentarios pode
comprometer meses de investimento em imagem.

Isso significa que a comunicacao digital nao pode ser
encarada apenas como marketing. Ela faz parte da
experiéncia e da jornada do cliente. Quando um consumidor
envia uma mensagem pelo Instagram perguntando sobre
a disponibilidade de uma peca, ele espera praticamente
0 mesmo nivel de rapidez que teria em um aplicativo de
mensagens, ou até mesmo no balcao fisico da marca.
Da mesma forma, quando um reparador comenta uma
publicacao técnica, espera encontrar alguém preparado para
responder de maneira clara e eficaz.

Nesse cenario, responder rapidamente deixou de ser
diferencial e passou a ser requisito basico. Além disso,
adequar a resposta a cada rede e a cada publico também se
tornou necessario.

Linguagens diferentes para piblicos diversos

Um dos erros mais comuns nas redes sociais é acreditar
que existe um {nico tipo de cliente. Na pratica, o mercado
conversa com piblicos bastante distintos diariamente. Em
uma mesma rede social, um fabricante pode precisar dialogar

Capa

simultaneamente com distribuidores, varejistas, oficinas,
mecanicos e até consumidores finais.

Cada um procura informagoes diferentes. O mecanico quer
orientacao técnica. O lojista busca condicoes comerciais.
O consumidor quer seguranca, confianca e explicacoes
simples. Ao misturar todas essas mensagens em um Unico
contelido, a marca costuma reduzir seu alcance e diminuir
seu engajamento.

Empresas mais maduras digitalmente costumam organizar
um calendario editorial capaz de equilibrar conteddos
institucionais, educativos, comerciais e de relacionamento. E
essa diversidade que mantém o piblico interessado ao longo
do tempo.

Para além das vendas

Outro erro recorrente de marcas é transformar as redes
sociais em uma sequéncia infinita de ofertas. As promocoes
sao importantes, mas dificilmente alguém seguira uma
marca apenas para receber anlncios diariamente. Pense na
infinidade de marcas com as quais lidamos diariamente, nos
mais diversos setores. Agora imagine se todas seguissem
a mesma estratégia de divulgar diariamente ofertas de
produtos? Invariavelmente o conteddo se torna cansativo,
perde o interesse do consumidor e faz com que os algoritmos
das proprias redes sociais limitem o alcance das publicagoes.

As empresas que conseguem construir comunidades
digitais normalmente trabalham com quatro grandes
pilares de conteddo:

informacao técnica;
educacao;

bastidores da empresa;
relacionamento.

Videos mostrando a aplicagao correta de um componente,
explicacoes sobre manutencao preventiva, curiosidades
sobre tecnologia automotiva ou demonstracdes praticas
costumam gerar muito mais engajamento do que uma arte
promocional anunciando descontos.

Em um setor técnico como a reposicao automotiva,
conhecimento gera autoridade. E autoridade gera confianca.
Use seus conteldos nas redes sociais com essa finalidade.

Vale a pena estar em todas as redes?

Nao. Por dois motivos principais. O primeiro é que a presenca
em todas as redes sociais depende de uma dedicagao
ampla da marca, envolvendo muitas vezes uma equipe de
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comunicacao e/ou marketing para gerir todos os perfis.
De nada adianta se fazer presente nas redes sociais, mas
demorar dias para responder as interacdes em algumas
delas. O ideal é focar na(s) rede(s) que melhor conversa com
seus publicos de interesse.

O segundo motivo deriva desse entendimento, pois cada
plataforma possui um perfil diferente de audiéncia e
objetivos distintos. Dificilmente sua marca tera um publico
tao heterogéneo a ponto de precisar marcar presenca em 5
redes sociais diferentes.

O Instagram continua sendo um dos principais ambientes
para relacionamento com consumidores, oficinas e varejistas,
especialmente por meio de videos curtos e contetdos visuais.

O Facebook ainda mantém relevancia em determinadas
regioes e plblicos mais tradicionais, principalmente em
grupos especializados. Além disso, tem uma audiéncia menos
jovem na comparagao com outras redes.

O LinkedIn tornou-se importante para fabricantes, distribuidores
e empresas que desejam fortalecer reputagao institucional,
atrair talentos ou dialogar com parceiros de negocios.

O YouTube permanece como uma das melhores plataformas
para conteddos técnicos mais aprofundados, treinamentos e
demonstracoes de produtos. Nesse caso, vale ressaltar a forca
que a plataforma ganhou nos dltimos anos. Atualmente, o
YouTube é visto como o principal concorrente das emissoras
lideres de audiéncia na TV e de plataformas de streaming.
Afinal, seu acesso é simples, facilitado e gratuito, gerando
forte identificacao para publicos de qualquer idade. Se antes
as marcas viam o YouTube como um canal que dependia
de grande investimento para gerar conteddos (e, portanto,
interacdo com consumidores), hoje a logica foi alterada.
E possivel se fazer presente na plataforma sem grandes
movimentos ou estruturas.

Ja o TikTok ganhou espaco entre empresas que desejam
ampliar alcance por meio de videos rapidos, linguagem leve
e conteddos educativos adaptados ao formato da plataforma.
Nesse caso, o publico € o mais jovem dentre as plataformas
citadas e isso requer uma forte adaptacao da linguagem e do
formato que sera utilizado.

Portanto, ao invés de tentar produzir contetdos para todas
as redes, especialistas recomendam escolher aquelas em
que seu publico realmente esta presente. A qualidade da
presenca costuma gerar resultados muito superiores a
quantidade de perfis abandonados, sem novos conteddos e
sem moderagao com a interacao dos consumidores.

Outro erro frequente das marcas consiste em publicar
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exatamente o mesmo material em todas as redes. Afinal,
cada ambiente possui uma dinamica propria.

Um video técnico de oito minutos funciona bem no
YouTube, mas dificilmente tera bom desempenho no
Instagram. Um artigo sobre tendéncias do mercado pode
gerar boas discussoes no LinkedIn, enquanto um video
mostrando a troca de uma peca pode conquistar milhares
de visualizagoes no TikTok, desde que busque engajar desde
0 primeiro segundo.

Na pratica, uma Unica pauta pode gerar diversos formatos
e recortes, adaptados para cada rede social e seu
respectivo publico.

Uma entrevista técnica pode virar um video longo para o
YouTube, cortes para Instagram, um artigo para LinkedIn
e pequenos trechos para outras plataformas. Trata-se
do mesmo conteldo, apenas adaptado. Essa estratégia
amplia o alcance sem multiplicar proporcionalmente o
esforco de producao.

Perfil pessoal versus corporativo

Outra discussao cada vez mais presente nas empresas envolve
a participacao de seus proprios profissionais nas redes sociais.
Diretores, vendedores, consultores técnicos e até mecanicos
podem acumular milhares de seguidores, e isso representa
uma oportunidade importante para as marcas.

As pessoas costumam confiar mais em pessoas do que
em logotipos. Quando um especialista compartilha
conhecimento, explica conceitos técnicos ou comenta
tendéncias do setor, cria uma relacao de proximidade dificil
de ser alcancada apenas pelos canais institucionais.

No entanto, isso exige alguns cuidados. O perfil
corporativo deve representar a empresa. Sua linguagem
tende a ser mais consistente, institucional e alinhada ao
posicionamento da marca.

Ja o perfil pessoal pode ser mais espontaneo. O
profissional pode compartilhar sua rotina, bastidores,
opinides técnicas, participacao em eventos e experiéncias
dodiaadia. Ejustamente essa autenticidade que costuma
gerar identificacao.

O ideal, no entanto, € que exista complementaridade.
Enquanto o perfil da empresa comunica a forca da marca, o
perfil do colaborador humaniza esse discurso.

Empresas de diversos setores ja perceberam que
colaboradores atuando como embaixadores espontaneos
fortalecem significativamente a reputacao institucional.
Naturalmente, isso requer politicas claras sobre eética,



confidencialidade e uso responsavel das redes sociais.
Niameros importam, mas é preciso humanizar

Ao avaliar sua exposicao nas redes sociais, as marcas
costumam usar meétricas simples, como o nimero de curtidas,
compartilhamentos e visualizacoes de cada post. Entretanto,
métricas de vaidade nem sempre refletem resultados reais.

Uma publicacao com menor alcance pode gerar dezenas de
contatos comerciais. Outra, com milhares de visualizagoes,
pode nao produzir nenhum negocio. Por isso, empresas mais
maduras acompanham indicadores relacionados ao objetivo
da comunicagao.

Entre eles estao geracao de leads, pedidos de orcamento,
trafego para o site, tempo de resposta, crescimento de
comunidades qualificadas e taxa de conversao. O sucesso
nas redes sociais depende menos de viralizar e mais de
construir relacionamentos consistentes.

Além disso, é preciso humanizar a comunicacao. Durante
muito tempo, as empresas procuraram transmitir umaimagem
excessivamente formal, mas a mudanca de comportamento
dos consumidores fez com que esperassem cada vez mais a
autenticidade das marcas.

Mostrar equipes trabalhando, registrar treinamentos,
apresentar colaboradores, revelar bastidores da logistica
ou acompanhar o desenvolvimento de um novo produto
aproxima o publico da marca. Isso nao significa abandonar
o profissionalismo, mas demonstrar que existem pessoas por
tras da empresa.

Lembre-se que o atendimento também acontece nas redes
sociais. Afinal, clientes (ou potenciais clientes) fazem
perguntas nos comentarios, solicitam orcamentos, pedem
indicacoes, registram reclamacoes, entre outras acoes.
lgnorar essas interacoes transmite sensacao de abandono,
ao mesmo tempo em que responder de forma rapida, cordial
e transparente fortalece a imagem da empresa mesmo
quando existe um problema. Em muitos casos, consumidores
observam menos o erro ocorrido e mais a forma como a
empresa resolveu a situagao.

Confira a seguir algumas orientacdes do Sebrae (Servico
Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas) para
melhorar a comunicagao nas redes sociais e aumentar o
engajamento com seus seguidores:

Crie uma estratégia de marketing digital

E crucial criar uma estratégia solida de marketing
digital. Defina suas metas, identifique seu publico-alvo e
estabeleca canais de comunicacao eficazes. Compreender as

necessidades e os interesses do seu publico é fundamental
para o sucesso de qualquer empreendimento.

Mantenha uma frequéncia de publicagao consistente

A consisténcia é fundamental para manter o interesse do seu
publico. Ao manter uma programacao regular de postagens,
VOCé garante que sua marca permaneca visivel e relevante
nas redes sociais. Utilize insights de analise para identificar
os melhores horarios para alcancar seu publico.

Interaja ativamente com seu piiblico

A interacao é a esséncia das redes sociais. Responda
aos comentarios, mensagens diretas e outras formas de
interagao com seu publico. Demonstre interesse genuino
e esteja sempre disponivel para responder dividas e
fornecer suporte.

Utilize CTAs (Call To Action) de forma estratégica

Incorpore CTAs persuasivos em suas postagens para
incentivar acoes especificas do seu publico. Frases como
“Compartilhe sua opinidao nos comentarios” ou “Clique no
link para saber mais” podem aumentar significativamente o
engajamento com suas publicacoes. Exemplos de frases que
engajam: “O que vocé achou deste conteldo? Nao deixe de
colocar aqui nos comentarios!”; “Compartilhe, curta e salve
esse contelido para nao esquecer de aplica-lo na sua vida!”;
“Marque aqui nos comentarios aquela pessoa que precisa ler

esse conteldo!”; “Salve esse post para ver depois”.
Produza conteiido relevante e atraente

O contetdo é rei nas redes sociais. Certifique-se de criar
posts visualmente atrativos e informativos que agreguem
valor aos seus seguidores. Utilize ferramentas como o Canva
para criar designs profissionais e atraentes.

Conheca seu publico-alvo e adapte sua linguagem

Entender quem sao seus seguidores é fundamental para criar
uma comunicacao eficaz. Realize pesquisas para conhecer
as caracteristicas demograficas, interesses e preferéncias
do seu publico-alvo. Adapte sua linguagem e contetdo de
acordo com essas informacoes.

Aprenda com a concorréncia e mantenha-se atualizado

Analise as estratégias de marketing digital dos seus
concorrentes e identifique o que esta funcionando para eles.
Mantenha-se atualizado com as tendéncias do mercado e
esteja sempre aberto a experimentar novas abordagens. .
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Quase metade dos pequenos negocios
no pais ja enfrentou tentativas de golpes
digitais ou por telefone

Pesquisa inédita revela que microempreendedores individuais e donos de
micro e pequenas empresas enfrentam desafios na adocao de medidas
estruturadas de seguranca

Por Carlos Abreu

tividade e produtividade para as empresas brasi- com o Instituto Brasileiro de Economia (Ibre) da Funda-

leiras, mas também abriu as portas para a ame- cao Getulio Vargas (FGV), revelou que quase metade dos

aca silenciosa e constante de criminosos que pequenos negocios ja foram alvo de tentativas de golpes
usam a tecnologia como instrumento para aplicar golpes. digitais ou telefonicos nos Gltimos 12 meses.

f digitalizacao representou um ganho de competi- Uma pesquisa inédita realizada pelo Sebrae, em parceria
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De acordo com o levantamento “Impactos dos golpes di-
gitais e/ou por telefone nas empresas’, que ouviu 4.466
empreendedores de diversos portes, 44% dos pequenos
negocios vivenciaram essa experiéncia. O percentual é
pouco menor que o de médias e grandes empresas (47%).

No que diz respeito aos impactos sofridos por quem ja
caiu em armadilhas, a pesquisa revelou que a dimensao é
inversamente proporcional ao tamanho da empresa. En-
quanto 31% dos pequenos negocios que foram vitimas de
golpes acusam prejuizos financeiros, entre as médias e
grandes essa proporcao cai para 22%.

Falta de estrutura

A pesquisa também aponta outro dado preocupante: ape-
sar de serem as mais impactadas financeiramente com
golpes, as micro e pequenas empresas (MPE) apresentam
maior fragilidade na defesa preventiva. Enquanto 72% das
médias e grandes empresas declaram possuir medidas
estruturadas de protecao digital e realizar agoes de orien-
tacao regulares para prevencao de fraudes, apenas 17%
dos pequenos negocios contam com esse mesmo nivel de
preparagao profissional.

Para o presidente do Sebrae, Rodrigo Soares, a transfor-
macao digital foi a grande mola propulsora de sobrevi-
véncia e escala para 0s pequenos negocios nos Ultimos
anos, mas trouxe consigo também um efeito colateral
que o dono do pequeno negocio, muitas vezes, nao esta
preparado para enfrentar. “Estar no ambiente digital nao
significa apenas ter um canal de vendas ativo: exige blin-
dagem operacional”, comenta.

“No universo das micro e pequenas empresas, o principal
vetor de invasao ou golpe nao & uma falha tecnologica
complexa, mas sim o fator humano. £ o clique em um link
suspeito, a falta de checagem de um favorecido no Pix ou
a auséncia de um processo simples de dupla autentica-
cao. O estelionatario se aproveita justamente do acimulo
de funcoes do dono do negocio, que muitas vezes opera o
caixa, atende o cliente e cuida das redes sociais ao mes-
mo tempo, agindo no piloto automatico”, afirma Soares.

“Qualificar o empreendedor para blindar seus processos
digitais € tao urgente quanto ensina-lo a fazer fluxo de
caixa. Mitigar esses riscos operacionais &, hoje, uma das
estratégias mais eficazes para proteger a propria rentabi-
lidade e garantir que o esforco de venda nao escoe pelo
ralo devido a uma fraude”, finaliza o presidente do Sebrae.

H MERCADQ AUTOMOTIVO

Percepcao de risco

A maior vulnerabilidade nos pequenos negocios se re-
flete diretamente na percepcao de risco. Caso sofressem
um golpe digital ou telefonico relevante, 45% dos peque-
nos negocios estimam que o impacto seria “grave” (com
perdas significativas, mas recuperaveis) ou “muito grave”
(comprometendo o funcionamento da empresa). Nas mé-
dias e grandes empresas, esse temor de sofrer impactos

severos cai para menos da metade: apenas 22%.
Boletos falsos e Pix: 0 que mais assusta o empreendedor?

Os canais e métodos de ataque variam, mas a preferéncia
dos estelionatarios desenha preocupacoes bem definidas

na mente dos empresarios.

Boletos falsos lideram isolados como a principal pre-
ocupacao dos pequenos negocios brasileiros, apon-

tados por 38% dos entrevistados.

Golpes por telefone (falso banco, centrais de aten-
dimento fake ou falsos funcionarios) aparecem em
segundo lugar, preocupando 31% dos pequenos ne-

gocios.

Golpe do Pix surge colado na terceira posicao, tiran-
do o sono de 30% dos donos de pequenos negocios
(sendo a maior preocupacao dos MEI, apontado por

31% dos microempreendedores individuais).

Para as médias e grandes empresas, a maior preocupa-
cao € o risco de invasao de sistemas ou e-mails (47%).
Em contrapartida, esse temor preocupa apenas 25% dos
pequenos negocios, que costumam ter estruturas tec-

nologicas mais simples e menos integradas. B

Artigo publicado no Portal Sebrae (Servico Bra-
sileiro de Apoio ds Micro e Pequenas Empresas).
Confira outras informagdes e contetidos como
cursos, planilhas e livros gratuitos em https://
sebrae.com.br.
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Artigo

Entregas rapidas impulsionam
investimentos na eficiencia dos centros

de distribuicao

Crescimento do e-commerce, consumidores mais exigentes e operacoes mais
complexas impulsionam investimentos em automacao e equipamentos da

intralogistica

Por Luciana Vianna

— ntregar mais rapido se tornou uma exigéncia do
| mercado, o que leva empresas de diferentes seg-

mentos a acelerar investimentos para tornar seus
| centros de distribuicao mais eficientes e, assim,

atender com eficiéncia o crescimento do comércio eletro-
nico e consumidores que esperam prazos cada vez meno-
res. Para que isso aconteca, a disponibilidade operacional
e a agilidade na movimentacao de cargas passaram a ser

fatores decisivos para manter a competitividade.

E MERCADO AUTOMOTIVO

Segundo projecoes da Associacao Brasileira de Inteligén-
cia Artificial e E-commerce, o segmento devera movimen-
tar RS 259 bilhdes em 2026, um crescimento de aproxi-
madamente 10% em relacao ao registrado em 2025, um
cenario de demanda crescente por operacoes logisticas
mais rapidas. Paralelamente, a logistica deixou de atuar
apenas como suporte operacional e passou a ocupar po-
sicao estratégica nas empresas, influenciando diretamen-
te a experiéncia do cliente e os resultados dos negocios.



magnific.com

Na pratica, o desafio ja nao esta apenas em ampliar a
capacidade dos centros de distribuicao, mas em garantir
que toda a operacao acompanhe o ritmo das vendas. Pro-
cessos como separacao de pedidos, abastecimento de es-
toques, movimentacao de pallets e expedicao passaram a
exigir equipamentos mais modernos e reducao do tempo
de deslocamento dentro dos armazens.

De acordo com Humberto Mello, diretor da Tria Empilha-
deiras, marca de equipamentos para manuseio e trans-
porte de cargas e baterias de litio, a velocidade das en-
tregas comega muito antes de o caminhao sair para a rua.

“Existe uma percepcao de que a eficiéncia logistica de-
pende apenas do transporte, mas ela comeca dentro do
centro de distribuicao. Se a movimentacao interna nao
acompanha o ritmo dos pedidos, toda a cadeia perde pro-
dutividade. Equipamentos adequados e operacoes bem
planejadas reduzem gargalos e aumentam a disponibi-
lidade operacional, permitindo que as empresas entre-
guem mais rapidamente sem elevar 0s custos na mesma
proporcao”, pontua Humberto.

Além da velocidade, outro fator que ganha relevancia é
a previsibilidade operacional. Com margens mais pres-

sionadas, falhas na movimentacao de cargas, paradas de
equipamentos, retrabalhos e deslocamentos desnecessa-
rios impactam diretamente os custos logisticos e a capa-
cidade de atendimento das empresas. Por isso, cresce a
adocao de empilhadeiras elétricas, baterias de litio, siste-
mas de gestao de frotas, manutencao preventiva e solu-
coes voltadas a otimizacao do fluxo interno de materiais.

Conforme Mello, as empresas tém ampliado os inves-
timentos em automacao de armazéns para aumentar a
produtividade e otimizar o uso do espaco e tornar as ca-
deias logisticas mais resilientes. Junto a isso, 0 avango do
comeércio eletronico e a necessidade de entregas mais ra-
pidas vém acelerando esse movimento de modernizagao
dos centros de distribuicao.

Para o diretor, os CDs desempenham um papel estratégico
na competitividade das empresas: “Hoje, eficiéncia logis-
tica significa movimentar mais produtos, com mais segu-
ranca, menor consumo de energia e maior previsibilidade.
A pressao por entregas rapidas continuara crescendo, e
isso fara com que os investimentos em automacgao, equi-
pamentos inteligentes e modernizacao da intralogistica
se tornem uma necessidade para empresas que desejam
crescer de forma sustentavel”.

Outro fator que vem ganhando importancia, ainda segun-
do o porta-voz, é a capacidade dos centros de distribuicao
de responder rapidamente as oscilacoes da demanda sem
comprometer a operacao. Datas promocionais, sazonali-
dades e campanhas comerciais podem elevar significati-
vamente o volume de pedidos em poucos dias, exigindo
estruturas mais flexiveis e processos capazes de absorver
esses picos sem aumentar custos na mesma proporcao.

“O centro de distribuicao nao & mais so6 um local de ar-
mazenagem, € um ativo estratégico para o negocio. Quan-
to maior a previsibilidade da operacao, mais preparada a
empresa esta para crescer, atender variacoes de demanda
e manter o nivel de servico esperado pelos clientes. No
futuro, a competitividade sera definida pela capacidade
de vender mais e, principalmente, pela eficiéncia com que
as empresas conseguem transformar pedidos em entre-
gas rapidas e seguras’, finaliza Humberto Mello. |
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Emplacamento de automaveis novos nacionais

O indice de emplacamentos de autoveiculos novos nacionais finalizou junho em queda na comparagao com o més anterior,
mas em expressivo crescimento quando se considera o primeiro semestre frente ao mesmo periodo de 2025. A queda
verificada entre maio e junho de 2026 foi causada principalmente pela categoria de veiculos leves. Nesse mesmo recorte
temporal, caminhoes e onibus registraram fortes altas, mas nao foi o suficiente para garantir um resultado geral positivo em
junho. Na comparacao entre os primeiros semestres de 2026 e 2025, a evolucao decorre de todas as categorias monitoradas,
com destaque para os veiculos leves, que ampliaram seus emplacamentos em mais de 20%.

VARIAGCOES PERCENTUAIS

Unidades
C

Total 214.767 219.884 1.140.102 174.286 970.618 2,3 23,2 17,5
Automoveis 168.452 173.450 879.473 131.410 718.872 -2,9 28,2 22,3
Comerciais leve;” 35.048 36.889 203.844 — 188550 -5,0 6,6 8,1
Semileves 56 55 449 62 345 1,8 -9,7 30,1
- 440 388 2.552 os | 4497 ..... 13,4 -27,3 -43,3
Médios 1.261 1.268 6.560 L3 | 5.11".7“ ..... -0,6 17,5 28,2
- 2.930 3.250 16.277 N 16.94; ..... -9,8 6,4 -3,9
Pesados 4.495 2.981 20.766 s | 24.6«‘;(; ..... 50,8 26,7 -15,9

Onibus

2023 142,9 129,9 199,0 160,7 176,5 189,5 225,6 207,7 197,7 217,8 212,6 248,6 | 2.308,7

2024 161,6 165,2 187,7 220,8 194,3 214,3 241,3 237,4 | 236,3 264,9 253,5 257,4 | 2.634,9

2025 171,2 185,0 195,5 208,7 186,0 174,3 198,1 185,8 200,8 214,3 196,9 225,4 | 1.769,6

2026 132,5 151,4 | 222,2 199,4 | 2199 | 2148 1.140,1

Fonte: Renavam/Denatran.
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Producdo de automoveis montados

No indice de producao de autoveiculos montados, o cenario foi semelhante quando se observam as comparagoes mensais e
semestrais. Em relagao a maio de 2026, 0 més de junho fechou em queda de 3%, sendo que apenas os caminhdes registraram
bom desempenho na evolugao mensal. Ja na comparagao entre o primeiro semestre de 2026 e 0 mesmo periodo de 2025, a
evolucao total foi de quase 20%, com resultados positivos expressivos para veiculos leves e 6nibus (em menor intensidade).
Nos Ultimos dois anos, os melhores resultados para a producao de veiculos ficaram concentrados no segundo semestre,
especialmente entre os meses de julho a novembro. Ha expectativa, portanto, para que os melhores indices sejam ainda
registrados em 2026, nos proximos meses.

VARIACOES PERCENTUAIS

UBICadEs JUN MAI JAN/JUN JUN JAN/JUN
A B C D E
Total 246.015 253519 | 1372392 | 209.927 | 1.261.640 3,0 17,2 8,8
Automoveis 188.008 201.184 | 1.050.437 | 153.364 937.875 6,5 22,6 12,0
Comerciais leves |  44.757 38.872 248.916 0494 | w62 15,1 53 3,0
Semileves 53 41 390 124 449 293 57,3 13,1
............ Leves | 109 1.181 6.966 132 | 8733 7.2 17,1 20,2
O Médios 792 739 4.063 o014 | 400 7,2 31,1 18,1
...... Semlpesados 3.414 4.154 19.801 3808 | 19991 17,8 10,3 1,0
........... Pesados | 5539 4373 25.578 5435 | 33758 26,7 1,9 242
Onibus
Rodovidrio 366 476 2.405 473 3.006 23,1 22,6 20,0
Urbano 1.990 2.499 13.836 2303 12.736 20,4 13,6 8,6

152,7 161,5 221,8 178,9 227,9 189,2 183,0 227,0 208,9 199,8 202,7 171,6 | 2.324,8

152,6 189,7 195,8 | 222,1 166,7 | 211,0 | 246,7 | 259,6 | 230,0 | 249,2 | 236,1 190,1 | 2.123,4

175,5 217,4 190,0 228,2 214,7 200,8 239,8 247,0 2434 | 2478 219,1 184,5 | 2.234,4

163,6 | 206,9 | 264,1 238,6 | 253,5 | 246,0 1.372,4

Fonte: Renavam/Denatran.
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Automachanika

Where ideas
explode

Mobilidade do futuro

mieee frankfur

O novo centro das atencgoes na
Automechanika Frankfurt 2026

Por: Jarbas Avila

Automechanika Frankfurt 2026, em sua 292 Edi-
cao-Bienal, destacara, como mote, as altas tec-
nologias do futuro a servico da mobilidade, “Hi-
ghTech4Mobility”.

A mostra, que acontecera de 8 a 12 de setembro, nos pavi-
lhoes da Messe Frankfurt-Alemanha, espera receber 4.500
expositores vindos de aproximadamente 80 paises, atin-
gindo um crescimento de 5%. Ja em termos de visitantes,
estao sendo esperados mais de 100.000 profissionais, de

diversas areas.

Com o uso cada vez maior das chamadas IA por parte das

MERCADQ AUTOMOTIVO

indUstrias automotivas, o desenvolvimento de novos e
melhores veiculos definidos por software foi apenas uma
consequéncia para que os sistemas de veiculos conecta-
dos se tornasse realidade, o que acabou por trazer novos
desafios além de novas oportunidades de negocios para
oficinas mecanicas, revendedores de pecas e prestadores
de servico.

Com seu novo formato “HighTech4Mobility”, a Automechanika
Frankfurt deste ano oferece uma importante plataforma para
compartilhar ideias sobre tecnologias futuras e seu impacto

na inddstria.



O “HighTech4Mobility” se concentra nos mais recentes
desenvolvimentos em veiculos definidos por software
e carros conectados e destaca o potencial de mercado
oferecido. Os topicos variam de veiculos definidos por
software (SDV), sistemas avancados de assisténcia ao
motorista (ADAS) e direcdo autbnoma, a seguranca ciber-
nética, gerenciamento de dados e energia, servicos digi-
tais e entretenimento a bordo.

As discussoes explorarao as principais questoes da mobili-
dade impulsionada por software: Como as novas arquiteturas
de veiculos estao transformando a manutencao e os reparos?
Qual a importancia crescente dos dados veiculares para o
pos-venda? Qual sera o papel da inteligéncia artificial, das
atualizacoes remotas e dos servigos digitais nos futuros mo-
delos de negocios?

O formato foi especialmente desenvolvido para OEMs,
fornecedores de primeiro nivel, empresas de software,
startups, investidores e representantes de oficinas, vare-
jistas e da industria.

Olaf Musshoff, diretor da Automechanika Frankfurt, comen-
tou: “O ritmo do desenvolvimento tecnologico no setor de
mobilidade é impressionante. Isso significa que € mais im-
portante do que nunca que os desenvolvimentos sejam
rapidamente reconhecidos e compreendidos, para que as
pessoas possam compartilhar suas experiéncias e avaliar
as oportunidades apresentadas pelas novas tecnologias. O
‘HighTech4Mobility’ atende a essa necessidade, oferecen-
do um forum de troca de informacoes entre os principais
atores do setor”.

Tudo acontecera no Festhalle

Com sua localizacao central e atmosfera Unica, o Festhal-
le é o local perfeito para encontros e dialogos interseto-
riais, além de um espaco para o estabelecimento de novas
parcerias. O evento também oferece um lounge ideal para
discussoes adicionais, networking e estabelecimento de
contatos valiosos. Os visitantes também podem esperar
apresentacoes especializadas, casos de uso praticos e de-
bates envolventes.

Programacao multifacetada de eventos: novas ideias da in-
distria, tecnologia e pesquisa

Um dos destaques a ser apresentado, incluira uma ana-
lise aprofundada sobre o tema inteligéncia artificial. Jun-
tamente com o IBM Institute for Business Value, a Auto-
mechanika apresentara as conclusoes do estudo “IA em

Movimento - Reinventando o Pds-Venda Automotivo”. O
Google Cloud e o Boston Consulting Group também falarao
sobre como a IA podera ser usada para agregar valor ao
mercado de reposicao.

Outros itens da programacao serao dedicados a transforma-
cao tecnologica em curso nos veiculos. A Benteler Mobility
compartilhara insights sobre os Gltimos desenvolvimentos

em robotica e direcao auténoma.

A Bitkom, associacao digital alema, unira forcas com par-
ceiros da indUstria para esclarecer os desafios apresenta-
dos pelos veiculos definidos por software, com foco espe-
cial em ciberseguranca.

A “HighTech4Mobility” também abordara a Lei de Protecao de
Dados da UE, um tema de grande relevancia que vem ocu-
pando o setor ha varios anos.

Havera ainda um palestrante principal e um painel de dis-
cussao programados para o primeiro dia da feira. A Universi-
dade Técnica de Braunschweig adotara uma abordagem pra-
tica, dando aos visitantes a oportunidade de testar o novo
software de monitoramento de veiculos em dois veiculos de
demonstracao durante toda a feira.

Dialogo continuo sobre tecnologias futuras

A “HighTech4Mobility” se baseia em multiplos formatos
com o0s quais a Automechanika Frankfurt vem promo-
vendo o dialogo antes da feira. Esses eventos incluem
as recepcoes internacionais HEY/PIONEER em Berlim e
Las Vegas, bem como a palestra “Innovation4Mobility” em
Munique e o webinar “Beyond Parts: How Al is reshaping
the automotive aftermarket” (Além das Pecas: Como a IA
esta remodelando o mercado de reposicao automotiva),
organizado em parceria com o Google Cloud e o Boston
Consulting Group.

Gracas a eventos como esses, a “HighTech4Mobility” conse-
gue construir um dialogo continuo com a indUstria e apre-
sentar novas ideias de eventos internacionais e formatos

especializados para a feira em setembro.

A revista Mercado Automotivo estara la acompanhando os
grandes desenvolvimentos do setor automotivo. Nos ve-
mos por la! |
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' Pesquisa Conjuntural do Comercio Varejista

A Pesquisa Conjuntural do Comércio Varejista do Estado de Sao Paulo tem como objetivo produzir indicadores mensais
do desempenho do comércio varejista e dos seus varios ramos de atividade em todas as 16 regioes do Estado. A partir
de dados do faturamento bruto real, as informacoes produzidas pela pesquisa permitem mensurar, tanto em nlimero
indice quanto em RS bilhoes, e projetar a atividade econdmica geral de curto prazo, dado que o consumo é o indicador
mais sensivel e 0 que mais rapidamente responde as mudancas conjunturais e/ou as medidas de politica economica.

Faturamentoreal | Faturamento Diferenca 2025/2024 Contribuices em

Atividade

nov/25* real nov/24* em RS mil p.p.
Estado de Autopecas e acessorios 3.636.817 3.999.538 -362.721 -0,3
SaoPaulo  Concessionarias de veiculos 15.364.572 14.191.060 1.173.511 0,9
Canital Autopecas e acessorios 1.074.264 1.215.752 -141.488 -0,3
apita
Concessionarias de veiculos 5.601.752 5.673.408 -71.656 -0,2
e Autopecas e acessorios 154.408 163.701 -9.293 -0,1
Concessionarias de veiculos 1.132.507 897.953 234.555 3,6
Autopecas e acessorios 47.861 98.707 -50.847 -2,5
Aragatuba . ]
Concessionarias de veiculos 137.647 109.666 27.980 1,4
Autopecas e acessorios 73.073 88.607 -15.534 -0,4
Araraquara L. :
Concessionarias de veiculos 374.873 365.930 8.943 0,2
B Autopecas e acessorios 190.437 213.748 -23.311 -0,6
auru
Concessionarias de veiculos 322.227 351.809 -29.582 -0,8
X Autopecas e acessorios 523.683 563.714 -40.031 -0,3
Campinas . ’
Concessionarias de veiculos 2.562.841 2.044.027 518.815 4,3
Autopecas e acessorios 378.521 369.221 9.301 0,1
Guarulhos C ionarias d icul
oncessionarias de veiculos 407.249 318.505 88.744 1,1
Jundiai Autopecas e acessorios 245.083 207.028 38.056 0,5
undiai
Concessionarias de veiculos 585.821 559.443 26.378 0,3
Li | Autopecas e acessorios 116.093 128.622 -12.529 -0,3
itora
Concessionarias de veiculos 528.696 515.820 12.876 0,3
- Autopecas e acessorios 47.880 57.029 -9.149 -0,4
Marilia . ;
Concessionarias de veiculos 179.813 143.301 36.513 1,4
Autopecas e acessorios 79.404 97.844 -18.440 -0,2
Osasco — -
Concessiondrias de veiculos 501.220 412.794 88.426 0,8
Presidente  Autopecas e acessorios 35.022 40.583 -5.560 -0,3
Prudente Concessionarias de veiculos 151.664 133.303 18.361 1,0
o Autopecgas e acessorios 315.789 353.006 -37.217 -0,5
Ribeirao Preto — -
Concessiondrias de veiculos 896.175 856.397 39.778 0,5
Sao Josédo  Autopecas e acessorios 104.469 131.488 -27.019 -0,6
Rio Preto Concessiondrias de veiculos 553.926 459.694 94.232 2,1
Autopecas e acessorios 134.586 158.789 -24.203 -0,3
Sorocaba . ;
Concessiondrias de veiculos 789.575 743.206 46.369 0,6
; Autopecas e acessorios 116.243 111.699 4.544 0,1
Taubaté . -
Concessionarias de veiculos 638.586 605.805 32.780 0,5
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ABR/2026

» “nov-25/ “acumulado “acumulado
Faturamento
real " nov-24 no ano 12 meses
(%)" (%)” (%)"
3.636.817 9,1 -6,8 -1,5 Estado de
15.364.572 8,3 5,5 4,1 Sao Paulo
1.074.264 -11,6 -8,0 -5,2 .
Capital
5.601.752 -1,3 -1,9 0,8
154.408 -5,7 -11,3 -1,7
ABCD
1.132.507 26,1 16,4 10,8
47.861 -51,5 -38,9 -21,2
Aragatuba
137.647 25,5 10,7 4,5
73.073 -17,5 -17,3 -10,2
Araraquara
374.873 2,4 3,3 31
190.437 -10,9 -6,3 6,0
Bauru
322.227 -8,4 -2,1 1,7
523.683 =71 -3,6 -1,3 )
Campinas
2.562.841 25,4 16,3 11,5
378.521 2,5 -5,1 0,6
Guarulhos
407.249 27,9 16,3 3,7
245.083 18,4 13,6 24,0 L
Jundiai
585.821 4,7 6,6 58
116.093 -9,7 -9,3 -0,5 X
Litoral
528.696 2,5 1,2 3,7
47.880 -16,0 -12,0 7,2 »
Marilia
179.813 25,5 13,1 3,8
79.404 -18,8 -9,5 3,4
Osasco
501.220 21,4 13,2 -0,4
35.022 -13,7 -12,5 -9,7 Presidente
151.664 13,8 10,8 6,8 Prudente
315.789 -10,5 -5,2 0,2 o
Ribeirao Preto
896.175 4,6 3,3 2,4
104.469 -20,5 -15,9 -6,7 S3o José do Rio
553.926 20,5 18,1 13,5 Preto
134.586 -15,2 -7,2 -2,8
Sorocaba
789.575 6,2 8,4 3,7
116.243 4,1 4,4 0,2 ;
Taubaté
638.586 54 5,6 1,1
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Consultorias ajudam empreendedores a
conquistar certificacoes e a ampliar acesso

a mercados

Empresas certificadoras e consultores especializados podem se credenciar no
Sebraetec e contribuir com pequenos negocios de todas as regioes

Por Cibele Maciel

onsultores especializados e empresas certificado-

ras podem ajudar pequenos negdcios a inovar e

a gerar mais resultados. Os interessados podem

se credenciar no Sebraetec, programa do Sebrae
que conecta pequenos negocios a uma rede de prestado-
res de servicos para ajudar empreendedores a conquistar,
por exemplo, certificacoes e se tornarem mais aptos ao
mercado internacional.

0 analista de Inovagao do Sebrae, Arthur Carneiro, explica
que o processo de credenciamento no Sebraetec é proje-
tado para cadastrar pessoas juridicas com competéncia
técnica comprovada. Segundo ele, os editais sao publica-
dos pelas unidades do Sebrae em cada estado, com as re-
gras especificas de cada localidade, o cronograma, a lista
de documentos e as exigéncias técnicas para cada area
de atuacao.

“A incorporacao de novos consultores garante a agilidade
no atendimento, evitando filas de espera para os peque-
nos negocios, e promove uma rica oxigenagao técnica, tra-
zendo para a nossa rede metodologias atualizadas, novas
ferramentas e visoes inovadoras de mercado, expandindo
a capilaridade de atuacao do Sebrae”, explica Carneiro.

Segundo ele, alem da credibilidade da marca Sebrae, os
fornecedores passam a fazer parte de uma rede com de-
manda recorrente e oportunidades de atuagao em dife-
rentes segmentos da inovagao, produtividade, sustentabi-
lidade e competitividade.

Da adequacao a auditoria

Desde 2023, o analista em Sistema de Gestao lago Mar-
tins atua em projetos vinculados ao Sebraetec, por meio
da Savassi Agronegocio, que presta servicos na area de
avaliacao da conformidade, principalmente nas cadeias
produtivas do setor cafeeiro. Além da adequacao e certifi-
cacao Rainforest Alliance, a empresa também atua com a

MERCADQ AUTOMOTIVO

Global G. A. P. (Good Agricultural Practices).

Martins explica que a consultoria de preparacao pode au-
xiliar na realizacao do diagnostico inicial, na interpreta-
cao dos requisitos, na elaboragao de um plano de agao,
na organizacao dos documentos e na orientacao das ade-
quacoes necessarias. Enquanto a atividade de certifica-
cao, realizada por meio de auditoria, é realizada de forma
independente e imparcial, sem garantia prévia de apro-
vacao. “Com isso, o empreendedor consegue identificar
previamente suas principais lacunas e chegar a auditoria
com maior conhecimento e organizacao”, ressalta.

Ele considera que o Sebraetec oferece uma estrutura or-
ganizada de atuagao, com fichas técnicas bem definidas,
demandas direcionadas e maior aproximagao com em-
presas que realmente necessitam desse apoio.

“Dessa forma, o programa contribui tanto para o de-
senvolvimento dos pequenos negocios quanto para a
disseminacao de conhecimento técnico especializado”,
afirma Martins.

Como se credenciar no Sebraetec

Empresas interessadas em integrar a rede de fornecedo-
res do Sebraetec devem acompanhar os editais publicados
pelo Sebrae em cada estado onde desejam atuar. Acesse o
link: https://datasebrae.com.br/sebraetec/#editais.

O credenciamento é feito de forma digital e exige com-
provacao de regularidade juridica e fiscal, alem de experi-
éncia técnica na area de atuacao. Apos a homologacao, os
fornecedores passam a compor o cadastro de prestadores
aptos a atender os pequenos negocios.

As demandas pelos servicos sao distribuidas conforme as re-
gras definidas em cada Sebrae estadual, por meio de rodizio,
indicagao do empreendedor ou cotagao de propostas. [ |
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Fale com nosso comercial e garanta o seu
espago nos principais canais de comunicagao do
setor de reposigdo automotiva!
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