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A industria automotiva contribui de forma significativa para a
economia brasileira, principalmente na industria e em servicos

Contribuicdo da industria automotiva na economia brasileira, 2013 [R$ bi]

i SoP :

4845 3.362
Setor [0 o
automotivo
0
Setores <7’4 /(D a
diretamente >
relacionados”)
276
________ 1.206 /
~92,5%
>
PIB Total Servicos  Agronegécio  Industria PIB Total

T A W 9

1) Insumos relevantes, como aco, e clientes importantes, como transportes rodoviarios de carga e passageiros

Fonte: IBGE; O Mecénico; Sindipegas; Roland Berger

Contribuicao do setor
automotivo vem
crescendo enquanto PIB
industrial tem reduzido
sua participacao
Servigos aumentando
sua participacao no PIB a
cada ano (58% em 1999
para 69% em 2013) — Na
reposicao automotiva a
tendéncia é similar

A cadeia de distribuicao,
varejo e reparo contam
com uma participacao
estimada de ~2% do PIB

SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 5
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Atualmente o setor automotivo emprega ~1,4 milhoes de pessoas
no mercado formal, representando 3% do total do Brasil

Emprego no setor automotivo®) ['000 pessoas]
Produg&o de veicul
e v )

1.365 1.398 1.416

1.299

209 > O setor automotivo
representa ~3% de
todo 0 emprego
formal no Brasil
739 (~49 milhdes de
postos de trabalho)

215
1175 Jefe

Reparadores A

Distribuidores,
varejistas
e concessionarias > Participacao de
empregos de mais
alto nivel vem

Fomecedores? 59 329 339 337 336 crescendo na
industria automotiva
Montadoras 105 118 122 118 131
2009 2010 2011 2012 2013

1) Somente empregos diretos  2) Diverge do nimero publicado pelo Sindipegas pois 0 mesmo tem como fonte pesquisa entre os seus associados, excluindo atividades nao
relacionados & fabricagao de autopecas, enquanto os dados do IBGE incluem empresas nao associadas ao Sindipecas, e agrega pelo CNAE de atividade principal das empresas
Fonte: IBGE; Anfavea; Roland Berger SAQ-0180-970001-19-49_Port.pptx | 6
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O mercado de reposicao oferece grande potencial, mas empresarios
do setor tém pouco suporte para tomar decisoes estrategicas

Contexto do mercado de reposicao brasileiro

|
Pouca transparéncia no
setor de reposicao

Alto nivel de fragmentacao
em cada um dos canais

Auséncia de uma analise
abrangente do setor

Fragilidades na cadeia
culminam em um baixo
nivel de servico

Baixo poder de
influéncia na sociedade

Auséncia de dados consolidados do setor dificultam a analise do real
potencial de mercado

Mais de cem mil empresas atuam nos diferentes niveis da cadeia de
distribuicao, com baixo nivel médio de profissionaliza¢do e pouca difusao de
informacoes

Entidades do setor sdo fragmentadas por nivel da cadeia, dificultando a
formacao de uma visdo sistémica

Dificuldades acabam impactando negativamente o nivel de servigo,
passando ao consumidor final uma sensacgao de desconfianca que terminam
por limitar o potencial do mercado

A importancia da manutengao e repara¢ao automotiva acaba sendo sub-
estimada pela sociedade, impactando nas a¢des do governo e no
comportamento do consumidor

Fonte: Entrevistas; Sindipecas; Sincopecas; Sindirepa; Roland Berger
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Sindipecas, Sindirepa, Sincopecgas e a Roland Berger trabalharam
em conjunto no desenvolvimento deste estudo

Parceria para analisar o mercado de reposicao brasileiro

snorecas  SINCOPJecas  _Sindirepa—

> Entidades representando um total de mais
de 130 mil empresas da producao a
aplicacao das pecas

> Vlisdo de dentro do setor, por diferentes
angulos, atraves de profissionais com anos
de experiéncia

> Entendimento critico dos desafios de cada
segmento do mercado de reposi¢ao

Fonte: Sindipecas; Sincopegas; Sindirepa; Roland Berger

Strategy Consultants

> Profunda visao da industria automotiva e de
reposicao no Brasil

> Metodologia de analises e entrevistas

> Acesso a especialistas globais da industria
de reposi¢ao e benchmarks de indicadores
para comparagao

> Visdo de fora da industria, com olhar critico
e isento

SA0-0180-970001-19-49_Portpptx | 8
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Este estudo visa ampliar o conhecimento da situacao atual do setor
e avaliar as oportunidades e riscos que o futuro oferece

Objetivos para o estudo
Elevar o nivel de conhecimento sobre o mercado:

Qual o cenario macroeconomico brasileiro e sua
previsao futura? Quais os impactos para 0 mercado de

reposicao? Capitulo B

Qual ¢ o perfil atual e futuro da frota circulante no
Brasil? Como esta evolugao ira afetar o mercado de

reposicao?
pOSI¢ Capitulo C

Qual é a dimensao atual do mercado? Como ele vai
evoluir? Quais segmentos irdo crescer mais? Quais sao
as especificidades de veiculos leves e pesados? capituio b

Como os canais de reposic¢ao estao evoluindo? Qual o
papel de cada um deles e tendéncias futuras?
Capitulo E

Fonte: Roland Berger

Levantar questoes estratégicas chave:

g Quais sao os aspectos
relevantes para o
planejamento estratégico
das empresas atuando na
reposicao?

Capitulo E

m Quais sd0 as frentes

estratégicas para o setor
para garantir uma evolugao
sustentavel? Capitulo F

SA0-0180-970001-19-49_Portpptx | 9
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A elaboracao do estudo foi dividida em 2 fases e 6 modulos, de
forma a abordar todos os temas relevantes em detalhe

Metodologia de elaboragao do estudo

n Visao macroecondmica brasileira e evolucao da Estrutura do mercado brasileiro de reposicao e
frota de veiculos tendéncias
1 Cenario macroeconémico 3 Mercado de reposicao
> Dados historicos e previsao futura de indicadores > Estimativas do mercado atual e futuro, com segmentagao
econbmicos brasileiros por categoria de veiculo e componentes demandados
o ~ PIB, inflagao, |nlfrai1estrutura,letc. 4 Canais de reposicdo automotiva
[ > Mercado de reposigao no Brasi ) > Andlise do perfil das empresas que compdem os diferentes
[ — Volume, pregos, importagao vs. exportagao, etc. canais e seus critérios decisdrios
=
S 2 Frota automotiva 5 Tendéncias e desafios
> Estimativas da frota circulante atual e futura para veiculos leve > Avaliagdo das principais tendéncias e desafios, e suas
e caminhdes — segmentacao por categoria, modelos e regiao implicagcdes na cadeia
> é\ée:]lggg; da alterac@o no parque de pegas em fungéo da 6 Recomendaces estratégicas

> Frentes estratégicas para desenvolvimento da reposicao

£ > Coleta de bases de dados da Roland Berger e parceiros > Desenvolvimento de benchmark internacional
Q indi indi i , .
= Sindirepa, Sindipegas e Sincopegas > Entrevistas com empresas e especialistas do setor
'g > Rq{ah;qgao %‘? pequ|§a|§ ggra'Sit relatorios macroeconomicos, > Desk research em diferentes fontes de dados
o  selorais, midia especiaiizada, €tc. > Desenvolvimento de andlises e conclusdes
<T > Desenvolvimento de modelos de projecéo
L 4 ~3 meses L 4 ~3 meses L 4
Kickoff Fase | Fasell

Fonte: Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 10



Copia licenciada para Sindicato da Industria de Reparacao de Veiculos e Acessorios do Estado de Sao Paulo

RolandBerger

Strategy Consultants

Realizamos mais de 50 entrevistas com empresas de toda a
cadeia, de forma a obter uma visao abrangente para o estudo

Metodologia das entrevistas

Entrevistas realizadas

Objetivo das entrevistas

52

Fornece- Distribui- Varejistas Oficinas ~ OEMs  Especia-
dores dores listas de
mercado
i 5P
SINcoPeCas ointirapea
SINDIPEGAS

Fonte: Roland Berger

Total

> Validagcao do cenario macroecondmico
e da estimativa da frota circulante (linha
de base)

> Coleta de informacao e validacao de
hipéteses sobre canais de reposicao,
movimentos pelas montadoras e
rentabilidade

> |dentificacao de tendéncias e discussao
sobre os impactos e cada nivel da cadeia

Metodologia

> (Guia de entrevistas padronizado e
estruturado para 60 a 90 minutos de
entrevista

> Flexibilidade suficiente de aprofundamento
de temas particulares

SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 11
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O cenario macroeconomico aponta para um grande desafio ate 2016,
que deve ser seguido por um periodo de crescimento moderado

Principais fatores macroeconémicos afetando a reposicao no médio prazo"

Crescimento

economico moderado

o

Apds um periodo dificil em 2015 e 2016, a economia deve voltar a crescer, =
ainda que lentamente, chegando a niveis proximos de 2,5% a partir de 2017

Consumo se
sustentando

Com o aumento da renda disponivel nos ultimos anos, o potencial de n
consumo deve se sustentar, embora com evolugao lenta

Inflagao e
juros altos

O nivel de juros atual desestimula novos investimentos e 0 consumo,
enquanto a inflacao alta dificulta o controle dos custos de producao pela =

Cambio
depreciando

Vantagem para a industria local ao reduzir a competicao com importados e n
estimular as exportagdes, mas o custo de certos insumos aumenta

Competitividade
limitada

Aindustria brasileira enfrenta diversas dificuldades como custos crescentes, =
falta de mao-de-obra especializada, dificuldades logisticas, entre outras

Precaria situacao da malha rodoviaria brasileira torna a logistica de =
distribuicdo extremamente ineficiente e lenta

Ambiente
regulatorio

Programas de incentivo a industria local foram criados para compensar a H
baixa competitividade

1) Periodo de 2015 a 2020

Fonte: Roland Berger

u Impacto positivo = Impacto negativo

SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 13
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O crescimento do PIB deve ficar negativo em 2015, e s¢ retornar a
niveis proximos a 2,5% ao ano a partir de 2017

Crescimento do PIB brasileiro [% p.a.]

> Crescimento recente foi,

Fase de Oscilacao e Crescimento baixo em grande parte
gcresmmento desaceleracao Aumento das incertezas suportado pelo aumento
: ' 76 dos pregos internacionais
ltad de commodities e forte
Bradesco consumo interno
Banco Central > DeSdQ 2012, Of
— Sindivecas crescimento sofreu
neipes devido a:
— — * Sindipegas’) .
— Desaceleragao do
35 35 35 crescimento mundial
3,0 — Fim do ciclo de inflagdo
oo 28 de commodities
15 / — Limitacdo do
12 g 18 19 2,0 crescimento do
/ ; f ! consumo interno
0,3 07 > O cenario atual € de
-V \(5’ / baixo nivel de confianga
2006 2008 2010 2012 2014 12016 2018 2020 do consumidor e forte
A/ inseguranca sobre a
18 estabilidade da economia

1) Cendrio com racionamento de energia elétrica

Fonte: Banco Central do Brasil (03.2015); ltat BBA (03.2015); Bradesco (03.2015); Sindipegas (02.2015); Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 14



Coépia licenciada para Sindicato da Industria de Reparacao de Veiculos e Acessoérios do Estado de Sao Paulo

n Crescimento econdmico moderado RolandBerger

Strategy Consultants

A expectativa de crescimento do PIB para 2015, que eram proximas
a 2% no inicio de 2014, cairam para -0,8% no inicio de 2015

Previsao de crescimento do PIB brasileiro [% p.a.]

Projectes do boletim Focus” > Alta volatilidade termina

2.2 por gerar dificuldade de
20 20 20 previsao do crescimento
da economia
1.9 > Em clima de incerteza,

empresas nao
conseguem fazer
planejamento de longo
prazo, e seguram
investimentos

> Investidores estrangeiros
0.0 procuram mercados com
menor nivel de incerteza,
reduzindo a oferta de
capital para investimento
08 na industria nacional

=& PIB2014 =—®=— PIB2015

0.3

0'2_0'2_0.1

-0.6

Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Jan Fev Mar
2014 > 2015 —»

1) Projecdes do Ultimo boletim Focus de cada més

Fonte: Banco Central do Brasil; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 15
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O PIB brasileiro concentra-se nas regioes Sul e Sudeste, mas o
Nordeste, Norte e Centro Oeste apresentam crescimento superior

PIB por regiao, 2011" [R$ bi]

Norte VA

Roraima

Amazonas

Acre L
Rondonia

Centro-Oeste

|

Amapa

Para

eara
Maranhéo
Paraiba
Piaui

Pernambuco_

> R$ 4.392 bi

Nordeste

Rio Gxande do Norte

Algdoas

Tocantins Spfgipe
Mato Grosso AN a0 {
Distrito | .
Federal , '/~ =
—

Goias ¢

Faixas de PIB:
B 1000+
B 200-1000
B 100-200
50-100
25-50
0-25

o Minas Gerais ){‘P\
Mato Grosso do Su /”““17_,«.:"\1 Espirito Santo

Sudeste

Sao Paulo y
e P Rio de Janeiro

Parand

Sul

4 Rio Grande do Su)

1) Publicagdo mais recente do PIB por regido; 2) World Bank, 2013

Fonte: IBGE; World Bank; Estadao; Forbes; Roland Berger

Crescimento
['02-'10]

> O Brasil tem a sétima maior economia
do mundo? (considerando PIB de 2,25
trilhdes de dolares em 2013), e tem um
PIB per capita superior 11 mil ddlares

> 540 Paulo é claramente o estado mais
rico, respondendo por 1/3 do Produto
Interno Bruto Nacional, que é
equivalente ao de paises como a
Turquia (17° maior economia do mundo
em 2013)

> Desde 2002, a participagao dos 22
estados brasileiros com o menor PIB
per capita aumentou em 2,8 p.p. e a
participacao de Sao Paulo caiu 2,1 p.p.

SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 16
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A distribuicao regional do PIB tem forte correlacao com o mercado
automotivo — Alta concentracao nas regioes Sul e Sudeste

Correlacao entre PIB e vendas de veiculos por estado, 2013

Volume de vendas [# '000]

1,100 7
Mercados de
1,000 7 destaque
900
800
Grandes
700 mercados
600
500 ITIIérEa_ld_o_s_i .-
MPIAnAE ® Minas Gerais
400 Parana
300 - | \ ﬁ&ﬁrande (io SN
Bahia @

200 1 \\.‘>f\’(§oias (+DF)

Rio de Janeiro

100 1 "' ‘Santa Catarina

Y. 3.6 m de veiculos

Sé&o Paulo ®

0 100 200 300 400 500 600 700 800 900 1,000 1,100 1,200 1,300 1,400 1,500 1,600

® Norte @ Nordeste @ Sudeste

Fonte: IBGE; Renavam; Roland Berger;

PIB [RS$ bi]

Centro-Oeste @ Sul

> Existe uma clara
correlacdo entre a
distribuicao regional do
PIB e a venda de
veiculos novos

> Mercados mais
maduros como, por
exemplo, Sao Paulo
apresentam ~650
veiculos/R$ bi do PIB,
ao passo que
mercados em
desenvolvimento
apresentam até 1.150

SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 17
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Com uma populacao crescente e aumento da renda, o mercado
potencial para automoveis crescera 3,9% a.a. até 2020

Desenvolvimento do poder de compra automotivo

Aumento da populacao

[m pessoas] >

X

Aumento da renda

[% de pessoas nas classes A, B, e C')] > 82%
[ ]

85%

Reducao do tamanho das familias
[numero de pessoas por familia] > @

X X

Aumento do potencial do
mercado automotivo?

[Quantidade de familias que
podem comprar um automével
em milhdes de familias]

2010 2015 2020

Copia licenciada para Sindicato da Industria de Reparacéao de Veiculos e Acessérios do Estado de Sao Paulo

1) Definido pela renda familiar: A: >15,760 BRL, B: 7,880-15,760 BRL, C: 3,152-7,880 BRL, D 1,576-3,152 BRL, E: <1,576 BRL
2) "Populag@o” x "Parcela nas classes A, B e C"+ " Nimero de pessoas por familia" = "Mercado automotivo potencial
Fonte: EIU; clippings; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 18
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Os atuais desafios macroeconémicos sao refletidos nos niveis de
confianga do consumidor, com minimos historicos nos ultimos meses

Confianca do consumidor jan. 2012 — fev. 2015 [Base 100 = Maio de 2011]

109 > Incerteza do
desenvolvimento
econdmico do Brasil

. > Visao ainda incerta
__________ I§§s_e_1_0_0_=_l\_/lgp,_gq1_1< 100 do cenario péS'

eleicoes
> Aumento da
consciéncia publica
88 de deficiéncias
83 institucionais de
orgaos publicos no
Brasil
» > Alta incerteza no
mercado de trabalho

Fev Abr Jun Ago Out Dez Fev Abr Jun Ago Out Dez Fev Abr Jun Ago Out Dez Fev

2012 —»

2013 > 2014 —»| 2015

Fonte: FGV; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 19
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Niveis de confianga e intencao de investimento vém caindo ao
longo do ultimos anos devido ao cenario econémico desafiador

Visao geral de intengao de investimento

indice de confianca da industria
70 - 09 > Situacao econdmica desafiadora e

eleigcOes criaram instabilidade
60 - | entre os executivos da industria,
ém'i\elgte >> afetando a maioria dos setores —
50 d N __ A ________ I -7 W, ¥ A ] ' A
i3 S 6 meses antes~das ele/gqe§ naaa
4{"egivo acontece e serdo necessarios
40 mais 6 meses para comegar
2008 2009 2010  20M 2012 2013 2014 2015 novamente"
Pesquisa de intencéo de investimento [%] > Diminui¢do nos niveis de
100 - exportacao estéa influenciando
91 negativamente a propensao da
90 1 industria em investir
(U - » > A capacidade de produgéo atual é
70 -{ Dados disponiveis considerada syﬂmente para
apenas a partir de 2010 corresponder as baixas
60 expectativas para a demanda

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

1) Dados correspondentes a janeiro de cada ano

Fonte: CNI; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 20
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A taxa de desemprego deve subir em 2015 e 2016, e se estabilizar
a partir de 2017 em niveis proximos a 6%

Evolucao do indice de desemprego no Brasil

8,1
79N
7,0
6,7
\ 5 65 65 65
6,0
7
N5 5.4 55 55 55 55 55
48
2008 2010 2012 2014 2016 2018

Fonte: IBGE; Banco Central; Itat; Bradesco; Santander; Roland Berger

2020

Projecao
max.

Projecao
min.

Impacto na reposicao

Positivo:

> A manutencao da taxa de desemprego
préxima os 6,0% deve suportar o
consumo no medio prazo, apoiando
também o mercado de reposi¢ao
automotivo

Negativo:

> O crescimento do desemprego no curto
prazo deve afetar o consumo de modo
geral, retardando sua expansao

> Com o baixo nivel de desemprego, se
intensifica a escassez de mao-de-obra
qualificada, tornando o recrutamento e
retencao desafios importantes, e
mantendo a pressao para aumento do
custo de mao de obra
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n Inflacao e juros altos

Roland Berger

Strategy Consultants

A taxa de inflacao e os juros devem ter um pico em 2015, reduzindo

gradualmente no médio prazo

Evolucao e expectativa para inflagcao e juros

Inflagao") [%]

Projecéo min.

8,0

=== Proje¢do max.

= \/alores histdricos

615 _______________ 6,2
59
\s3
59 58 5 5,0 18
, 5,5 N5
5,0
43 45 4,5 4,5
2,5

2008 2010 2012 2014 2016 2018 2020

> Com a desaceleracao do consumo, e dos gastos do governo, a
taxa de inflacdo deve cair gradualmente nos proximos anos

> E esperado que o governo continue controlando precos de
insumos basicos, como energia e combustiveis

1) IPCA - indice de Precos ao Consumidor Amplo

Fonte: IBGE; Banco Central; Itat; Bradesco; Sindipegas; Roland Berger

Taxa de juros (Selic) [%]

Projecéo min.
13,7 13,5 = Pr0jec&0 Max.
= \/alores historicos
12,9 12\’1
11,0
10199 g 120
/ 10,9 10,0 10,0
T T—098
8,7 9,9
\J
9,0 8,9
85
7,1

2008 2010 2012 2014 2016 2018 2020

> Atendéncia € que o governo precise reduzir a taxa basica de
juros para estimular o consumo e os investimentos, embora isso
dependera da inflagdo no periodo
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n Cambio depreciando

Roland Berger

Strategy Consultants

O Real vem perdendo valor, dificultando a importacao de pecas, e
aumentando o custo de alguns insumos para produgao nacional

Evolugdo do cambio®)
R$/USD

== _Proje¢ao min. Projecdo max.

{(+51% ) *

. 3.6
3.1
v 3.3
3.2 9
00 2459 30 31 3
2.0 2.0

2008 2010 2012 2014 2016 2018 2020
R$/EUR

Impacto nos diferentes canais

> Estimulo as exportagdes e reducdo das
importacoes no curto prazo — Desestimulo
» as vendas de carros com maior conteudo
tecnoldgico

> Aumento do custo da matéria prima, pois
elas sdo negociadas em todo 0 mundo com
precos fixados em ddlar

> Elevagdo do preco médio das pecas e de

= Projec&o min. Projecao max.

@

(+34%) iq 44 44 44 43 44

v —

07 28 2.9 3% 40 39 39 39 40
' 23 23 29

2008 2010 2012 2014 2016 2018 2020
1) Média no Periodo

Fonte: IBGE; Banco Central; Itat; Bradesco; Sindipegas; Roland Berger

equipamentos e, consequentemente, um
‘ desestimulo ao investimento no setor

SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 23



Coépia licenciada para Sindicato da Industria de Reparacao de Veiculos e Acessoérios do Estado de Sao Paulo

H Competitividade limitada RolandBerger

Strategy Consultants

O Brasil nao pode melhorar a sua competitividade de forma
sustentavel com os desafios enfrentados atualmente

Comparacgao de competitividade

Ranking do forum econémico mundial Principais desafios
Posigao do Brasil” ﬁf Custo de méo de obra
Alto custo e baixa produtividade

:( ) Inovagao
e NS oves

Investimentos limitados em educacao e inovagao

J Custo de producao
Alto custo de matéria prima e energia

Logistica
Infraestrutura precdria e alto custo logistico

“-
2012/2013" 2013/2014" 2014/2015 Ifm Burocracia
Quadro juridico complexo e instituicoes fracas

E_l Sistema tributario
Altos impostos e sistema tributario complexo

1) Ranking considerando os 143 paises que estdo presentes nas trés edicbes

Fonte: WEF; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 24
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H Competitividade limitada

Roland Berger

Strategy Consultants

Custos operacionais elevados, como impostos, material e energia,
colocam a competitividade do Brasil sob forte pressao

Indicadores chave para o nivel de custo de producao — Fatores de competitividade
Custo de mao de obra - Manufatura’) [USD/h] 2012

Tributacéo total? [Ranking, 2013]

China 3 Coréia do Sul 36 ‘e}

México 6 Reino Unido 65 ==

Brasil I 11 EUA 107 =

Republica Tcheca 12 B Alemanha 108

Argentina 19 = Japdo 114 (@]

Coréia do Sul 21 9, China 131

EUA 36 = Franca 134

Alemanha 46 Brasil /N 140
Preco do aco [USD/ ton] 2012 Custo da energia elétrica industrial [USD/MWh, 2014]

China 495 EUA 50 =

EU 583 o Franca 78 (1 |

Suécia 597 China 79

EUA 790 E= Reino unido 98 iz

Russia 810 B Alemanha 113

Japao 814 (@] México 126

Brasil /I, 1.093 Brasil | 140°)

1) Salario incluindo beneficios e encargos sociais 2) Combinagao de imposto de renda, encargos trabalhistas e outros impostos 3) Considerando 20% de desconto no custo da energia
de acordo com as novas tarifas vigente a partir de janeiro de 2013

Fonte: Press Clippings; ONS; IEDI; ANEEL; Firjan; Roland Berger
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H Competitividade limitada

Roland Berger

Strategy Consultants

Fatores relacionados a facilidade de fazer negocios colocam a
industria brasileira em posicao dificil

Indicadores chave para o nivel de desenvolvimento — Fatores de competitividade

Facilidade no pagamento de impostos [Ranking, 2014/15]

Facilidade no acesso ao crédito [Ranking, 2014/15]

Reino Unido 16 == EUA 14

Coréia do Sul 25 ‘e’ Franga 17
EUA 47 = Japdo 19 (@]
Alemanha 68 China 21
Franca 95 Alemanha 34

China 120 Reino Unido 82 =iE
Japéo 122 (@] Brasil [N 55

Brasil | 177 Coréia do Sul 120 .9,

Investimentos em inovacao vs. PIB [Ranking, 2014/15] Performance logistica [Ranking, 2014/15]"

EUA |2 = Japdo | 5 (@]
Alemanha 4 Alemanha 7 5
Japao 7 (@] Franca 8 il
Reino Unido 10 == EUA 9 =

Franca 21 B | Coréia do Sul 10 9,
Coréia do Sul 24 ‘e’ Reino Unido 14
China 40 China 21
Brasil | 4 Brasil | 77

1) Com base na qualidade da infraestrutura de transporte rodovidrio, ferrovidrio, aéreo e hidroviario

Fonte: World Bank; WEF; Roland Berger
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H Competitividade limitada

Roland Berger

Strategy Consultants

O custo de mao de obra subiu em média 8% ao ano, e nao foi
compensado pelo aumento da produtividade

Aumento do custo de mao de obra

Evolucao do salario médio’ vs. produtividade?

174

+8% a.a.
Salario

100 110

(valor base)
-

109
105 105 105
101 99 Produtividade

Participacao da mao de obra por canal

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

1) Considerando um aumento médio na cadeia de auto pecas

Reparadores | > Maior impacto do aumento da
/ mao de obra devido & maior

participagdo no canal

° Varejistas | > Necessidade de sistemas de

\—; gestao de estoque para elevar
ﬁL a eficiéncia

. > QOportunidades para aumentar a
Distribuidores eficiéncia na operacéo para

m compensar o aumento dos

salarios

Fornecedores | > A participagdo da mao de obra

nos custos totais aumentou de 17
para 21% nos (ltimos 8 anos

2) indice de produtividade do Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior — Valor de 2014 ainda n&o disponivel

Fonte: Sindipecas; MDIC; Roland Berger
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H Competitividade limitada RolandBerger

Strategy Consultants

O aumento de precos dos imoveis no Brasil impactaram mais
fortemente os varejistas e os reparadores — Migracao para periferia

Aumento do valor médio de imoveis no Brasil [indice: jan/11 = 100]

Impacto nos diferentes canais

171 > Fornecedores e distribuidores: Menor
160 166 impacto devido & menor necessidade de
estarem localizados em areas
valorizadas

126 , .
indice de 115 > Varejistas e reparadores: Devido ao
precos de (vallr()bgse) alto custo imobiliario, os pequenos
imoveis o~ varejistas e reparadores estdo migrando
@ para a periferia e cidades menores,
(+71%) v enquanto os medios e grandes estao se

profissionalizando para ganhar em
eficiéncia e compensar o alto impacto
imobiliario

6.842
389 5.695 6.023 6.409 6.651
(valorbase)4.599 5.021 5, .

Valordo  4.000
aluguel > Concessionarios: Otimizagéo do
(estimado) espaco ocupado em &reas valorizadas
através da migracdo do estoque e da

a1 julAt janA2 juld2 jan/A3 juliA3 jan/14 julii4 fevAs oficina para a periferia e da abertura de
showrooms

Fonte: Fipe ZAP Composto; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 28
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n Infraestrutura

Strategy Consultants

Quase 60% do transporte de carga no Brasil € feito por rodovias em
condicoes ruins, aumentando custo e tempo de entrega

Ambiente logistico no Brasil

Malha de transportes

Situacao das rodovias

Transporte intermodal

58,0%

25,0%
13,0%
3,6% 0,4%

Rodo- Ferro- Fluvial/ Tubulagcdo Ar
viario  viario maritimo

v.

> Apesar de ganhar na velocidade de
transporte, 0 meio rodoviario € muito
mais caro, se comparado ao
ferrovidrio e fluvial

Fonte: CNT/2010, PNLT, Roland Berger

> As condigoes ruins das rodovias
brasileiras limitam a velocidade,
aumentando o tempo de entrega e,
indiretamente, o custo (menos
eficiéncia e mais manutenc¢ao dos
veiculos)

> Atualmente os portos brasileiros
estao sobrecarregados , gerando
uma fila enorme de veiculos para
carga / descarga e um grande tempo
para desembarago das mercadorias
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Ambiente regulatério

Roland Berger

Strategy Consultants

No ambiente regulatorio ha 4 temas principais que afetam o

mercado de reposi¢ao, e merecem atencao

Principais movimentagcdes no ambiente regulatorio

Medidas de incentivo a industria nacional
Apoio da industria através de programas como o Inovar auto,
desoneracao da folha de pagamento e incentivos fiscais

m Normatizacao de niveis de qualidade

Certificagao da qualidade pelo INMETRO com o objetivo de
retirar do mercado componentes de baixa qualidade de
alguns segmentos

ﬂ Lei do desmanche

Regulamentacao rigida de desmonte e reciclagem de
veiculos com o fim de regular o mercado de pecas
reutilizadas e coibir o roubo de veiculos para venda de pecas

m Inspecdo ambiental veicular
Apesar de haver uma portaria do CONAMA desde 2009,

obrigando a inspecao em todos os estados, atualmente
apenas o0 RJ tem um programa em atividade

> Limitacao da participacao
de pecas importadas

> Padronizacao do nivel de
qualidade - Diferenciacao
migra para outros fatores

} > Reducao do mercado
ilegal de pecas — Maior
potencial para o mercado
regular

> Limitacao da demanda
frente ao potencial com a
inspecao

Fonte: Roland Berger
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H Ambiente regulatério — Medidas de incentivo a industria RolandBerger

Strategy Consultants

O governo vem tomando medidas na intencao de fortalecer a
industria nacional e desacelerar o0 aumento das importacoes

Principais medidas para fortalecer a industria nacional

INOVAR A
2013-2017

.....................................

1) Em sua maioria na MP 651

Fonte: Press clippings; Roland Berger

Inovar-auto

> Apoiar a industria nacional atraves de redugao de impostos para produtores
locais, com um percentual minimo de conteudo local — Impacto indireto no
mercado de reposicao, uma vez que mais pegas originais passam a ser
produzidas localmente

> Novas montadoras e fornecedores anunciando investimentos no Brasil -
Aumento da concorréncia na industria nacional de autopecas

Acoes de politica industrial

> Fortalecer a industria nacional’) através de:
— Flexibilizacao da cobranca das dividas de empresas com FGTS
— Devolugao de parte dos impostos pagos por exportadores de bens
manufaturados
— Desoneragao da folha de pagamento de setores selecionados (incluindo a
industria automotiva) — Atualmente em discussao no Congresso
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n Ambiente regulatério - Normatizacédo de niveis de qualidade RolandBerger

Strategy Consultants

A certificacao da qualidade pelo INMETRO deve retirar do mercado
componentes que nao atendam os requisitos exigidos

Normalizacao de niveis de qualidade (INMETRO)

Objetivos Impacto nos diferentes canais

. . ™ Fornecedores: Menor influéncia da concorréncia de
> Melhoria na qualidade das pegas produtos de baixo custo / Padronizagdo minima do
> Reducdo dos riscos de acidentes nivel de qualidade

> Contencgao da comercializagdo de pecas irregulares
Distribuidores: Certificacao do INMETRO passa a ser
a garantia qualidade para parte dos seus clientes /

Exemplos de pecas afetadas’) il Maior for¢ca para competir com canal OES
G : Varejistas: Proibicao de comercializagao de produtos
Amort m B PO

”’! mortecedores & Bronzinas sem certificagao sob pena de multa e perda da

Andis de DSt _— mercadoria / Menor diversidade de pe¢as com possivel
S neis de pistao v buzna reducdo da margem média / Maior seguranca na

relacdo de consumo, reduzindo o numero de pegas
é Baterias de chumbo-acido Xa&a Lampadas devolvidas dentro da garantia
, S .

.=~ Bomba de combustivel @; Pistoes de liga leve Reparadores: Aumento da qualidade média das pecas

e consequente reducao da necessidade de retrabalho

1) A lista completa de pegas pode ser encontrada em http://www.sindipecas.org.br/sindinews/Tecnologia_Normas/Manual.pdf

Fonte: INMETRO; Sindipecas; Sincopegas; Sindirepa; Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 32
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n Ambiente regulatério — Lei do desmanche

Roland Berger

Strategy Consultants

A Lei do desmanche deve levar a um aumento da frota segurada,
entretanto o impacto no mercado de reposicao deve ser limitado

Lel do desmanche

Funcionamento

o e
Basico do Pecas que : Banco de Venda para o
veiculo podem ser : dados para : consumidor
reutilizadas . registro

> Maior dificuldade na comercializacdo de pecas ilegais e
consequente diminuicdo do numero de furtos

> Criacdo dos "seguros populares” até 30% mais baratos,
que utilizam pecas usadas para a reposicdo (ainda em
discussao)

> Reducéo do custo médio do seguro e consequente
aumento da frota assegurada

Impactos
NEGATIVO POSITIVO
> Maior aceitacao > Menor volume
de pegas de pecas

usadas devido a
reducao dos

usadas devido
certificado de

origem furtos

Fatores positivos e negativos devem se
neutralizar, e 0 impacto no mercado de
reposicao deve ser minimo

NOTA: Dificuldade de fiscalizagdo pode ser um fator relevante, minimizando o impacto pratico no mercado

Fonte: Clippings; Entrevistas; Roland Berger
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n Ambiente regulatério — Inspecao ambiental veicular RolandBerger

Strategy Consultants

Atualmente so0 ha inspecao no RJ — Falta de coesao politica
mantem o tema no ambito do planejamento em outros estados

Inspecao ambiental veicular

Situacao atual nos estados com as maiores frotas

Frota [milhoes]

Situacao atual

SP
MG 3,8
RJ 34
RS 3,0
PR 3,0

14,0

Portaria do Conama de 2009
> Suspenso obriga que todos os estados
realizem inspecao ambiental em
veiculos para controlar o nivel de

> Sem data prevista emisstes

> Em funcionamento
Complexidade do tema e

_ interesses politicos difusos fazem
> Sem data prevista com que apenas o RJ tenha
atualmente um programa em

> Sem data prevista funcionamento

Fonte: Clippings; Entrevistas; Roland Berger
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Roland Berger

Strategy Consultants

Apesar dos desafios enfrentados pela industria local, o mercado de
reposicao ainda encontra base para crescimento no medio prazo

Balanco dos principais fatores macroecondémicos na reposicao

H Forcas

> Apos um periodo dificil até 2016, o crescimento
da economia deve voltar gradativamente para
niveis proximos de 2,5% a.a., a partir de 2017

> O aumento do poder de compra dos ultimos anos
deve sustentar o consumo, impulsionando o
mercado de reposicao

> Acoes do governo objetivam compensar ao
menos parte das dificuldades que a industria
nacional enfrenta

v

Desafios =

v

Ambiente para crescimento moderado do mercado de reposicao no médio prazo,
mas com rentabilidade afetada pelo aumento constante dos custos,
mantendo a intencao de investimento em baixa

> O constante aumento do custo de mao-de-
obra, e a complexidade tributaria limitam a
competitividade da industria nacional, e 0
desenvolvimento de redes de varejo e centros de
distribuicao

> A alta taxa de juros e o real desvalorizado
desestimulam novos investimentos e o0 consumo

> Dificuldades logisticas devido a infraestrutura
precaria aumentam custos e prazos de
distribuicao de autopecas

Fonte: Roland Berger
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Roland Berger

Strategy Consultants

Depois de um 2015 dificil, esperamos que 0 mercado de veiculos
volte a crescer, embora em nivel moderado, até 2020

Vendas no Brasil, 2012-14 e previsao'!) 2015-2020

Veiculos leves? [m de unidades] Veiculos pesados? ['000 de unidades]

Drivers de longo prazo: Drivers de longo prazo*:

> Retorno do crescimento moderado do PIB apds 2015 > Retorno do crescimento moderado do PIB apds 2015

> Aumento da confianca do consumidor Crescl. > Aumento do consumo e demanda por transporte de carga

> Facilitagdo do acesso ao crédito ;2(;25) > Manutencdo do suporte a financiamentos através do FINAME
(9%a-17%) Pt

-9% a -17% 919/ 4 .080 anual
4.0 @ 21 a -26% médio®)

12 13 14 15 16 17 18 19 20 12 13 14 15 16 17 18 19 20

=@ (Cenario otimista =@ Cenario Intermediario =@ Cenario conservador

1) O cenério intermedidrio foi o utilizado nos demais calculos e estimativas 2) Automdveis e comerciais leves; 3) Veiculos comerciais > 3,5t PBT (caminhdes e onibus);
4) Programa de renovagao da frota previsto para gerar antecipagao de compra, mas pouco impacto em volume adicional 5) 2014 a 2020
Fonte: ANFAVEA; IHS; Sindipegas; Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 37
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Roland Berger

Strategy Consultants

A frota brasileira de veiculos leves e de veiculos pesados deve
crescer proximo dos 3,0% ao ano atée 2020

Evolucao da frota brasileira'), 2011-2020 [m de unidades]

Veiculos leves? Veiculos pesados?)

o3 23 24 25 2°

4 47,1 2,6

3 413 425 439 4,

379 393 40,

201 12 13 14 15 16 17 18 19 2020 201 12 13 14 15 16 17 18 19 2020

=z | Xz

> Crescimento significativo do nivel de vendas nos ultimos anos > Desenvolvimento da economia demanda por uma maior
levou a um crescimento forte da frota, que deve ser reduzido quantidade de veiculos de transporte de carga
NOS Proximos anos > Aumento da mortalidade em idades mais avangadas devido ao
> Proliferacao de modelos e ciclos de vida mais curtos surgimento de leis mais rigidas em rela¢ao a circulagao de
veiculos

1) Baseado no cendrio intermediario 2) Automdveis e comerciais leves 3) Veiculos comerciais > 3,5t PBT (caminhdes e onibus)

Fonte: Sindipecas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 38
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A frota brasileira em operac¢ao esta passando por mudancas
importantes devido as vendas de veiculos novos e outros fatores

Principais aspectos da frota circulante

1 Potencial de @'i A frota teve forte crescimento nos Ultimos anos, mas ainda ha um grande

crescimento potencial se comparamos com mercados maduros

SUVs vem ganhando significativa participacao na frota de veiculos leves, e

E Segmentacao caminhdes pesados continuam ganhando espago nos veiculos pesados

a ‘Q A idade média da frota brasileira vem caindo nos ultimos anos devido ao
( 2ien( )

E Idade da frota

aumento das vendas na ultima década

Copia licenciada para Sindicato da Industria de Reparacéao de Veiculos e Acessérios do Estado de Sao Paulo

Distribuicao A frota de veiculos concentra-se em geral nas capitais e na regiao sul e
regional sudeste, embora a concentracao esteja lentamente diminuindo
Frota de Houve aumento da participacdo de modelos importados nos ultimos anos,
importados mas a tendéncia atual é de reducao lenta
Complexidade | A entrada de novas marcas no Brasil levou a um rapido aumento no
de modelos p- numero de modelos em operagao no Brasil
~ 4 ; . . ~
7 Evolucao s O nivel de tecnologia embarcada cresce rapidamente, demandando acgoes
tecnologica “ principalmente da rede de reparadores

Fonte: Entrevistas; Sindipecas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 39
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n Potencial de crescimento

Roland Berger

Strategy Consultants

O Brasil tera 233 veiculos para cada 1.000 habitantes em 2020,
valor ainda bem abaixo do observado em mercados mais maduros

Evolucao da frota por habitante [Veiculos/'000 habitantes]

Evolucao da densidade da frota brasileira Comparacao entre paises [2011]

+2, 2% EUA

+4, 3%

180190 IIIIII

Alemanha

Franca

=2 §

México

Russia

Brasil

China

_Jol |

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Fonte: Banco Mundial; Sindipegas; Roland Berger

786

588

582

Reino Unido 516

278

271

B 150

69
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n Segmentacao

Roland Berger
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A participacao de SUVs e comerciais leves na frota de veiculos tera

forte crescimento, chegando a 20% em 2020

Participacao por segmento na frota de veiculos leves [m de unidades]

SUV/Comerciais Leves

Médios/Luxo

I Carros Populares Crescimento

anual médio
. 1 2014-20
40,3 M3 a5 = | 20% 6,2%
39,3 ) o o o 20% ; !
7% o 16% 16% 0,7%

17% 16% el

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Fonte: Sindipecas; Roland Berger

> Tendéncia de aumento
da participacao de
SUVs na frota

> Hatches e sedans
médios e de luxo estao
sendo substituidos por
SUVs no portfélio das
OEMs

> Crescimento de
segmentos antes
quase inexistentes
no mercado brasileiro,
COMO 0S Pequenos
hatchbacks e SUVs
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n Segmentacao RolandBerger

Strategy Consultants

A participacao de caminhoes leves e medios continuara diminuindo,
chegando a 32% da frota de veiculos comerciais em 2020

Participagao por segmento na frota de veiculos pesados [m de unidades]

Caminhdes Pesados 40t < PBT?

Caminhdes Semipesados e Onibus 15t < PBT < 40t? >0 al.Jr.nentS) da
participacao de

Ml Caminhdes Semileves a Médios 3,5t < PBT < 15t Crescimento hilpe :
anual médio caminhoes semipesados
’ 25 2.6 2014-20 e pesados deve

24 2,5 ’ continuar devido & maior
22 2,3 2,3 ’ 0 . eficiéncia dos mesmos
. 6% 26% 26% 3,7 Yo
25% > A retomada do
crescimento da
economia e aumento do
consumo tém por
41% 41% 42% 42% 42% 3,5% consequéncia o
aumento da demanda
por transporte de carga

240/0 250/0 250/0

40% 40%

> A restricdo de circulagao
em algumas cidades faz
com que diminua a
demanda por caminhdes
médios

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

1) Segundo Anfavea, PBT>15te CMT > 45t ou PBTC >40t; 2) PBT >15t e CMT <45t ou PBTC< 40t
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n Idade da frota RolandBerger
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A idade média da frota se estabilizara ao longo dos proximos anos —
Previsao de ~8,9 anos para leves e ~9,7 para pesados em 2020

Evolucao da idade média da frota [anos]

> A idade média da frota vinha

Veiculos leves Veiculos comerciais caindo acentuadamente nos
ultimos anos devido ao
aumento das vendas de

10.0 veiculos novos
’ 9,7 > Ha tendéncia de estabilizagao

para 0s proximos anos,
devido a menor
representatividade, na frota,
da venda de veiculos novos

> Ao passo que uma frota muito
nova tem baixa demanda por
manutengdo, uma frota muito
antiga consome poucas pegas
devido ao baixo valor médio
dos veiculos

8,9 8,9

2009 2014 2020 2009 2014 2020
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n Idade da frota

Roland Berger
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A frota de "alto consumo” ira crescer significativamente ate 2020,
criando uma boa base para o crescimento do mercado de reposicao

Perfil etario da frota e impacto na reposicao

Veiculos leves [m de unidades]

Veiculos pesados ['000 unidades]

[ Alto consumo —
10,3 224 — 6,6
(26%) (57%) (17%)
2014 I
1234567 89101112131415:16171819>20
Idade [anos]
[ Alto consumo —
10,2 314 58
(22%) (66%) (12%)
2020

Fonte: Roland Berger Strategy Consultants

ol

12345678 910111213141516171819>20

Idade [anos]

1

1

“Ilﬂllluuu

4567 8 9101112131415:1617 18 19520

(I

4567 8 91011121314151617 18 19>20

Idade [anos]

— Alto consumo —

1665 €
(64%)

Idade [anos]

438
(20%)

451
(17%)

> Até 3 anos, veiculos
tendem a consumir
apenas produtos de
desgaste com periodo
de troca frequente

> Veiculos de 3a 15
anos sao 0s que mais
consomem pegas de
reposicao de forma
geral

> Veiculos mais velhos
(> 15 anos)
consomem poucas
pecas devido ao
limitado poder de
compra dos
proprietarios e baixo
valor de reposicdo do
veiculo
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n Distribuicéo regional Roland Berger
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Sao Paulo concentra 37% da frota de leves, e 0s cinco estados mais
representativos 72% - Outros estados devem ganhar participacao

Divisao da frota por regiao

PIB por regiao Participagio  Crescimento Veiculos leves, 2014 [milhdes de unidades]
no PIB em anual médio
2012 2002 - 2012 @@
Outros 28%
J”‘ Nordeste | 13,6%
q Parana 8%
Rio Grande do Sul 9%

Rio de Janeiro 9%
Centro Oeste| 9,8% 4,7%
o o
Sudeste 55,2% 3,3%
EX RN a0 ol
Sul 0 ()}
"Q 16,2% | 3,1%

®» PYO® @

2014
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n Distribuicéo regional Roland Berger

Strategy Consultants

75% da frota se encontra no Sudeste e Sul, onde a frota € mais nova
e 0 consumidor se preocupa mais com conveniéncia e menos prego

Segmentacao da frota por regiao

Participacao na frota Comportamentodo  Nivel de profissiona-
Regiao nacional Perfil da frota consumidor lizacao da rede
%t
m 4%
hedt Norte > Mais antiga e > Sensibilidade grande > Baixo
concentrada nas ao preco das pecas
J’@. grandes cidades
4 13%

Nordeste

)

> Alta concentracao de
8% veiculos comergiais
leves e caminhdes
semipesados a pesados

> Intermedidrio entre > Baixo
preco x qualidade
Centro-Oeste

54% Frota mai > Tendéncia a pecas de
Sudeste > rrotamais nova e com — qinr qualidade
maior concentragdo de , > Médio
SUVs / luxo nas > Maior demanda por

conveniéncia

,% Sul 21%
' u
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n Distribuicao regional

RolandBerger

Strategy Consultants

Mas na ultima década o crescimento maior aconteceu no Norte,
Centro-Oeste e Nordeste

Crescimento medio do PIB por estado

Crescimento médio

Regiao / Estado 2002-2012 Principais cidades

Norte 4.8% -

Rondénia 6.1% Porto Velho

Acre 4.8% Rio Branco

Amazonas 3.5% Manaus

Roraima 4.2% Boa Vista

Para 5.4% Belém / Paraupebas

Amapa 4.2% Macapa

Tocantins 9.2% Palmas

Nordeste 4.0% -

Maranhao 6.2% Séo Luis

Piaui 5.2% Teresina

Ceara 4.1% Fortaleza

Rio Grande do Norte 4.5% Natal

Paraiba 4.0% Joao Pessoa

Pernambuco 4.7% Recife / Ipojuca / J.dos
Guararapes

Alagoas 3.7% Maceid

Sergipe 3.5% Aracaju

Bahia 2.8% Salvador / Camagari /

Feira de Santana

Fonte: IBGE; Roland Berger

Crescimento médio

Regiao / Estado 2002-2012 Principais cidades

Sudeste 3.3% -

Minas Gerais 4.2% B.Horizonte / Betim /
Uberléndia

Espirito Santo 6.7% Vitéria / Serra / Vila Velha

Rio de Janeiro 3.5% Rio de Janeiro / Campos /
Duque de Caxias

Sao Paulo 2.8% Sao Paulo / Guarulhos /
Campinas

Sul 3.1% -

Parana 3.3% Curitiba / S.J. dos Pinhais /
Araucéria

Santa Catarina 4.3% ltajai / Joinville /
Floriandpolis

Rio Grande do Sul 2.3% Porto Alegre / Caxias do
Sul / Canoas

Centro-Oeste 4.7% -

Mato Grosso do Sul 5.6% Campo Grande

Mato Grosso 6.3% Cuiaba

Goias 4.7% Goiénia / Anapolis

Distrito Federal 3.8% Brasilia
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n Distribuicéo regional Roland Berger

Strategy Consultants

Os veiculos mais antigos da frota brasileira sao vendidos para
regioes de menor poder aquisitivo

Migracao da frota automotiva dos grandes centros

> Devido ao maior poder
aquisitivo nos grandes centros,
a frota antiga tende a migrar
para as cidades do interior e/ou
regides menos desenvolvidas

> O mercado independente de
reposicao (IAM) se mantera
forte no interior e regides
menos desenvolvidas devido a:

— Menor quantidade de
veiculos com seguro ou na

v\\\ garantia

—» Regional ¥ sio Paulo — Veiculos majg antigos que
. (exemplo) tendem a utilizar a rede
—» Nacional independente com maior
frequéncia

Fonte: Sindipecas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 48
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H Frota de importados

Strategy Consultants

A participacao de modelos importados na frota ainda esta

crescendo, porem deve recuar a partir de 2015

Evolugao da frota de importados [m de unidades, %)

Claro aumento na participacao de Recuo dos importados com

importados com novos modelos e marcas Inovar-Auto e cambio >
25,8 33,5 42,6 49,7
<« 100%
Importado
23,4
Nacional (90,8%)

_——

2007 2010 2015 2020

Fonte: Sindipecas; Roland Berger

Impactos na reposicao

> O aumento da importacdo
gerou um aumento da
quantidade de modelos
comercializados e pecas
necessarias para atender
ao mercado de reposicao
brasileiro

> Falta de pecas devido ao
planejamento falho para a
rede de manutencgao por
parte das montadoras

> Surgimento de
importadores para suprir
a demanda nao atendida
pela rede estabelecida
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n Complexidade de modelos RolandBerger
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O Numero de modelos esta aumentando rapidamente, com a
entrada de novas marcas e renovacao do portfolio das tradicionais

Evolucao do numero de modelos vendidos de veiculos leves’)

Gy
318
78
240
201 52 83

A
@ A W
HYUNDAI CI!TROENn HONDA

CHERY

2010 2014 2020e

ST "o

Hafei

&y L1FraN @ CHANGAN

Outros? suv I Sedans WM Hatches

1) Apenas modelos de com venda superior a 50 unidades no ano. O nimero de modelos ndo considera as diferentes versdes; 2) Outros inclui chassis-cab, conversiveis, coupes,
MPVs, pickups, roadsters, vans e wagons
Fonte: IHS; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 50



Cépia licenciada para Sindicato da Industria de Reparacéao de Veiculos e Acessérios do Estado de Sao Paulo

n Complexidade de modelos RolandBerger

Strategy Consultants

O constante aumento de modelos e marcas na frota brasileira gera
desafios para a rede de distribuicao e aplicacao de autopecas

Impacto da complexidade da frota no mercado de reposi¢ao

Aumento da Pecas por Aumento na Exemplos ilustrativos

quantidade de modelo quantidade de

modelos SKUs no _ Faréis §
mercado

> Avaria¢do de modelos de
fardis aumentou tanto, que um
simples alinhamento de farol

— se tornou um desafio
I I \ J
W
> Crescimento de players especializados em determinadas ~ Pneus w
marcas ou grupo de componentes > Servicos em pneus se

deparam diariamente com
modelos para 0s quais nao
sabem efetuar a troca, e
precisam de suporte externo

> Maior rentabilidade nas pecas de baixo volume: necessidade de
melhorias na gestao de estoques

> Dificuldade de encontrar mao-de-obra qualificada para atender
todo 0 mercado

SKUs = Stock Keeping Units = Unidade de controle de estoque

Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 51
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Evolucéo tecnoldgica

RolandBerger

Strategy Consultants

A evolucao tecnoldgica exige maior capacitacao dos profissionais e
investimentos em equipamentos por parte da reparacao

Evolugao tecnologica

Capacitacao dos
profissionais

Ferramentas
especificas

Aumento do
valor agregado

Proliferacao de
pecas

Fonte: Entrevistas; Roland Berger

dos profissionais no canal reparador devido a maior

Cada vez mais € necessaria uma melhor capacitagao
complexidade dos sistemas

Devido a proliferagdo de modelos, € necessario um
maior investimento dos reparadores em
equipamentos que atendam toda a frota

pecas devido a tecnologia empregada nas mesmas,
aumentando também o risco para o aplicador

Com a evolucao e conectividade na tecnologia
empregada nos veiculos, 0 mesmo tende a possuir
uma maior quantidades de pecas, aumentando a
complexidade em toda a cadeia

3 Ha um claro aumento no valor agregado medio das

Hls

7 (Go

=

£

oY

> Sele¢do natural dos
reparadores mais
preparadas para
evoluir junto com o
mercado

> Fortalecimento dos
especialistas, seja
em marcas ou em
areas de atuagao

> Necessidade de
atuacao conjunta
para treinamento da
rede
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Evolucéo tecnoldgica

RolandBerger
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Com a evolugao da tecnologia e maior uso de itens eletronicos,
reparadores independentes terao dificuldade para competir

Evolucao tecnologica — Rede original vs. cadeia independente

Situacao atual e desafios

Fator critico

Crescente
complexidade dos
Servicos e reparos

> Maior numero de
funcdes controladas
eletronicamente no
veiculo

> Novas técnicas de
conexao

> Popularizagdo de
itens tecnoldgicos de
entretenimento e
seguranca

Impacto de maneiras diferentes

Concessionarias e autorizadas (OES)

> Antecipacdo do aumento da
complexidade através de apoio direto
das OEMs

> O tamanho da rede normalmente
permite investimento em
equipamentos e qualificacdo

Rede independente (IAM)

> Atraso nos investimentos na
tecnologia necessaria para o reparo
de diversas marcas, devido a:

— Falta de apoio das OEMs
— Baixo poder de investimento
— Empresarios com perfil tradicional

Fonte: Entrevistas; Roland Berger

Consequéncias

Garantia de alto > A crescente
padréo de qualidade complexidade dos
por meio de veiculos faz com que

frgli’,:':mﬁ?;"s ¢ haja limitagdes
adequado crescentes na rede
de reparadores

independentes, e

ganho de
Declinio na participacao pela
competitividade dos rede de
reparadores concessionarias
independentes
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Evolucéo tecnoldgica RolandBerger

Strategy Consultants

Algumas regulamentacoes estao sendo sancionadas no mercado
europeu e o Brasil deve seguir a tendéncia no medio a longo prazo

Tecnologias obrigatdrias na Europa — Tendéncia para o Brasil (Exemplos)

Controle de emissoes

> Controle mais rigido sobre as emissdes de veiculos — Aumento da penetracao de itens
como o sistema Start/Stop, sistema EGR (recirculagao dos gases de escape), materiais
mais leves, combustiveis renovaveis, entre outros

ESP

> Obrigatdrio em todos veiculos leves vendidos na Europa, controla a estabilidade e a
tracdo do veiculo — O sistema percebe quando o carro fica instavel e reage quase
instantaneamente

Monitoramento da pressao de pneus (TPMS)

> Aparelho que monitora as principais condi¢oes operacionais dos pneus (pressao e
temperatura) dos veiculos por meio de sensores eletrénicos

Frenagem emergencial (EBA)

> Sensor posicionado na dianteira do veiculo e que consegue dar inicio a frenagem
emergencial automatica, no minimo, minimizando o impacto

Fonte: Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 54
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Roland Berger
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O crescimento da frota deve impulsionar 0 mercado de reposicao,
mas a evolucao do seu perfil pode gerar desafios de rentabilidade

Balanco do impacto do perfil da frota na reposicao

H Forcas

> Frota total crescendo 1 a 6% ao ano,
dependendo do segmento

> Participacao de veiculos de 4 a 15 anos
aumentando de ~57% em 2014 para ~65% em
2020 (veiculos com consumo de pegas mais
intenso)

> Aumento da participagao de segmentos com
pecas de maior valor agregado (SUVs e
caminhdes pesados)

v

O crescimento da frota deve sustentar um crescimento estavel do mercado de reposicdo, mas
a rentabilidade pode ser afetada pelo aumento da complexidade e competicao com pecas
importadas — Necessidade de investimento em eficiéncia, treinamento e equipamento para
acompanhar a evolugao do mercado

Desafios =

> Complexidade aumentando com a proliferacao
de modelos na frota

> Evolugdo tecnoldgica demandando mais
treinamento e investimento no setor de reparo

> Aumento da frota de importados impulsionou a
importacao de pecas

v

Fonte: Roland Berger
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Roland Berger

Strategy Consultants

O mercado de reposicao esta composto do canal OES (montadora,
concessionaria) e do canal independente (IAM)

Mercado de reposi¢cao e metodologia de calculo

Canal OES
Fornecedor/ Montadora Concessionaria Consumidor
Importador > Fabricantes de veiculos, > Revendedor de veiculos, que tipicamente também final
o _ que intermediam a trabalha com manutenc@o e venda de pecas de oo
> Industr|as1 fabricantes distribuicio de pecas de reposic&o no varejo > Proprietarios
de pecas” fepoSicAo . ou usuarios
> Importadores r 3 dos ve!culos,
independentes de que cuidam da
do mesmo
Distribuidor Varejista Reparador
> Empresas que tipicamente > Empresas que tipicamente\ > Empresas focadas no
compram de fornecedores e compram de distribuidores e reparo de veiculos e
revendem para varejistas revendem para reparadores aplicacdo de pecas de
e/ou usuarios finais reposicao
m .

Canal independente (IAM)

> O valor total do mercado foi estimado com base no preco de venda dos fornecedores e importadores, sem
impostos e, para fins de padronizagéo, todos os valores apresentados no estudo estdo neste nivel

1) Incluindo fluidos

Fonte: Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 57
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O mercado total de reposicao foi estimado em ~R$ 23,1 bilhdes
para 2014, incluindo apenas pecas e fluidos

Mercado total de reposicdo, 2014 [R$ bi]

Acessorios
~2.1

Fluidos

Fonte: Entrevistas; Clippings; Sindipegas; Sindirepa; Sincopegas; Roland Berger

Escopo
do estudo

2 =231

>

>

>

O grupo de pecas inclui tipicamente os sub-
segmentos de powertrain, undercar, carroceria,
elétrica/eletronica e interior

Os fluidos foram incluidos no estudo por
representarem uma parcela relevante do
faturamento de varejistas e reparadores

Os pneus nao foram incluidos devido a sua
cadeia de distribuicao distinta

Acessorios também foram excluidos do estudo
por terem um comportamento e segmentacao
bastante particular, e por vezes € vendido em
canais especificos

O servigos representam uma parcela
significativa do valor total gastos pelos clientes
(~37%), mas sera abordado no estudo
separado das pecas

O total do mercado inclui pecas fabricadas
localmente e importadas, bem como o0 mercado
independente (IAM) e o original (OES)
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Roland Berger
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A consolidacao de todos os resultados do estudo foi conduzida
através de um modelo de mercado exclusivo

Modelo de mercado — Por segmento e peca

Numero total de pecas na frota Volume de reposicao Mercado de reposicao - ESTIMADO
taxa de troca
Peca X por desgaste
Frota de . —> Preco
veiculos por N° de pecas médio por
segmento e por veiculo taxa de troca Volume de segmento e
idade PecaY por quebra reposicao idade BRL m
attiny
—— — —— —_— ——
x Penetracao "= x > _— x _— $$$
por segmento .
taxa de troca Top ~60 itens
PegaZ por colisao Pastilha de freio
Amortecedor
—> Filtro de ar
Oleo
(...)
2 Frota automotiva 4 Movimentacao das montadoras 6 Rentabilidade
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O mercado deve crescer a uma taxa levemente inferior a vista nos
ultimos anos, proximo dos 4,6%, devido a diversos fatores

Desenvolvimento futuro do mercado’ [R$ bi]

> Principal alavanca de
crescimento do mercado
nos proximos anos € a
expansao da frota, e
alteracao do seu perfil

> O valor das pecas
também deve crescer,
com base em diferentes
fatores

> A durabilidade das pecas
vem aumentando, 0 que
impede um crescimento
mais acentuado

21,8
20,1

19,5
17,9 18,7

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

1) Excluindo pneus e acessorios; sem impostos; no primeiro nivel da cadeia de distribuicdo (saida do fornecedor); sem efeito da inflagao
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Roland Berger
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O crescimento do mercado sera impulsionado pela frota, mudancas
regulatorias, e comportamento do consumidor

Principais fatores influenciando a demanda por pecas de reposicao

Impacto

Crescimento e A frota brasileira de veiculos leves e também de veiculos pesados
CNELELEER (G irdo crescer ~3,1% a0 ano

A

(6 CEEN I CENNCGE A renda disponivel per capita aumentou 4% de 2010
(ORI EIGERINTIE] para 2013, atingindo ~R$18 mil anuais

W Maior valor dos O valor médio por veiculo esta crescendo, ndo apenas com carros
veiculos premium, mas também com modelos de entrada mais completos

Mudancas Controle técnico e ambiental ainda é previsto em Lei, e pode ser
regulatorias acionado, mesmo que no longo prazo, estimulando o mercado

¢ 3N 3

Durabilidade das Com a evolugao tecnoldgica, consequentemente ha um aumento
pecas na durabilidade das pegas e menos pecas sdo trocadas

5

Fonte: Entrevistas, Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 61
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O faturamento medio por veiculo deve crescer ~1,7% a.a.,
principalmente devido a alteracoes no perfil da frota

Evolucdo do faturamento médio") por veiculo leve [R$]

> Queda nos ultimos anos nos
veiculos leves devido ao perfil
etario da frota, com muitos carros
novos (ainda consumindo pouco na
reposicao)

> O valor gasto por veiculo tende a
aumentar nos proximos anos
devido a:

— Amadurecimento da frota, hoje
com muitos veiculos de 0-2 anos

— Maior penetracgao de pecas
opcionais e de pecas elétricas e
eletrbnicas nos veiculos

— Aumento do poder de compra do
consumidor brasileiro

2010 2012 2014 2016 2018 2020

1) Faturamento total da reposi¢céo para veiculos leves / frota de veiculos leves

Fonte: Sindipecas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 62



Cépia licenciada para Sindicato da Industria de Reparacéao de Veiculos e Acessérios do Estado de Sao Paulo

Roland Berger

Strategy Consultants

Comparado com mercados internacionais, o faturamento medio por
veiculo no Brasil ainda é muito baixo

Faturamento médio®) por veiculo leve, 20142 [R$] — Benchmark internacional

@ 622 Principais causas

\ 4
I > Baixa consciéncia do consumidor da
EUA l 823 necessidade de manutencéo preventiva
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

> Baixa confian¢a do consumidor no
reparador

> Elevada participacao de veiculos com
menos de 3 anos na frota

782 > Auséncia de inspecao técnica veicular
obrigatdria
> Conteudo tecnoldgico relativamente
baixo no Brasil

785

E Japao

U.E3

China 400

> Conteudo simples de pegas nos carros
Brasil _ 321 populares
Oportunidade?

1) Faturamento total da reposi¢&o para veiculos leves / frota de veiculos leves  2) Ou ultimo ano disponivel
3) Austria, Alemanha, Bélgica, Itlia, Franga, Holanda, Italia, Noruega, Portugal, Reino Unido, Suécia e Suica
Fonte: Sindipegas; AAIA; Capgemini; UNECE; Euromonitor; JAPIA; ICCT; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 63
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A reposicao para veiculos leves representa pouco mais da metade
do mercado total, e cresce ligeiramente acima dos pesados

Mercado de reposicdo — Veiculos leves e pesados [R$ bi]

Crescimento
anual médio
2014-20

+4.,6%
291 30,2

27,8

24 25,2 26,4
23,1 ,0
4,8%
15,2
1 55%
Veiculos (55%)
Leves
1 12,0 12,7 13,1 13,5 .
Veiculos 105 10,8 115 = - - - 4.4%

Pesados (45%)  (45%)  (46%)

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Fonte: Sindipecas; Roland Berger

> Apesar da frota muito mais
significativa de veiculos
leves, 0 valor médio e a
taxa de troca superiores nos
pesados eleva o valor de
mercado deste segmento

> Consumo médio anual
(2014) por veiculo leve de
R$ 321, enquanto veiculos
pesados consomem em
média R$ 4.651

SA0-0180-970001-19-49_Portpptx | 64
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O valor gasto pelo consumidor na reposicao atingira R$ 142 bi em
2020 — Tendéncia de aumento da participacao de servicos

Evolucdo média do precos das pecas até o consumidor [R$ bi]

Crescimento
anual médio
2014-20

Valor total pago pelos
141,6  consumidores finais

108.4 114,5 Valor dos servigos de v
’ 56,6 instalagao de pegas e 70
103,5 53,4 manutengao?)

: 406
Servico 38,3 Valor adicional ao

preco final da
peca/fluido devido a o
507 547  impostos e markups 4,4%
45.8 48,0 50,5 ’ ao longo de toda a
’ cadeia de
distribuicao

Markup e

: 422 438
impostos ’

Valor total de

pecas/fluidos na saida
Pecas do fornecedor (sem i

impostos)

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

1) Estimado com base no % de méo de obra médio em servicos de oficinas mecénicas

Fonte: Entrevistas; Roland Berger

> Maior crescimento
médio nos servigos
devido a maior
demanda por
conveniéncia e
necessidade de
aumento da
qualificagao dos
profissionais de
reparo

> Mark-ups crescerao
abaixo da média do
mercado devido ao
aumento da
competitividade e
tendéncia de
consolidacao de
diferentes elos da
cadeia

SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 65
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A reposicao para veiculos leves deve crescer a 4,8% ao ano, puxado
pelo segmento de SUVs e comerciais leves, chegando a R$ 16,7 bi

Evolucao do mercado de reposicao para veiculos leves [R$ bi]

Crescimento

anual médio
2014-20 > Os veiculos comerciais
leves / SUVs tendem a
14,4 crescer fortemente
13.2 13,7 devido ao grande
12,6 : . aumento das vendas
g2 % CarrosPopulares  44% nos Gltimos anos
7,8
A 7,2 7.5 > Afrota de carros médios
6,6 ’ / luxo vem sendo
substituida por SUVs
28 29  Medios / Luxos g .
o7 ’ > Os carros considerados
26 26 26 ’ populares estdo cada
vez mais completos,
18 LCVs/SUVsY aumentando o custo
il ’ anual de manutengo

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

1) LCV: Light Commercial Vehicles (Veiculos comerciais leves)

Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 67
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Veiculos entre 6 € 10 anos sao responsaveis pela maior parte do
mercado de reposicao para veiculos leves

Demanda de pecas por idade — Veiculos leves, 2014 [R$ bi]

Carros populares ~ Médios e luxo LCV/SUV Total

Total m @ 34 > Apesar do grande

numero de veiculos
vendidos nos 2 ultimos
anos e o valor das
pecas ser maior entre
veiculos mais novos,
| 0s veiculos até 2 anos
| possuem uma menor
! participacdo no
! mercado devido ao
0.7 11 40 | baixo indice de

0 a2 anos

Faixas de idade com

3 ab5anos maior consumo

quebras

> Claramente

11 a 15 anos observamos a
] ! participacao de
LCVs/SUVs
aumentando nos
veiculos mais novos

6 a 10 anos

>15 anos

Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 68
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Pecas genuinas sao tipicamente aplicadas em veiculos de até 2
anos, quando sao substituidas pelas originais e genéricas

Penetracao por tipo de peca’)

Penetracao

100% -

75% -

50% -

Usada/
Remanufaturada /
Recondicionada

Genérica

Original

0/, ,
25% 1 Genuina
Idade do
00/0 T T T 1 veiculo
5 10 15 20 [anos]

Valor da peca

100%?) 85% 60% 30%

1) De acordo com o entendimento geral do mercado (ABNT NBR 15296 classifica de forma diferente; 2) Base comparativa

Produtos

com baixo teor tecnoldgico e baixo risco de utilizagdo migram mais cedo para pegas genéricas

Fonte: Entrevistas; Roland Berger

Genuina: Peca idéntica a
usada na producao do
veiculo, vendida em
embalagem identificada
pela montadora

Original: Peca fabricada
pelo mesmo fornecedor da
genuina, porém na
embalagem do fabricante
da peca

Genérica: Peca fabricada
por outros fornecedores

Remanufaturada: Peca
usada, reprocessada pelo
fabricante original,
reestabelecendo os
requisitos técnicos originais

Recondicinada: Peca
usada reprocessada por
outro fabricante

SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 69
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Veiculos leves de 6 a 15 anos possuem o maior consumo médio
anual de pecas devido aos itens de troca em quilometragem alta

Consumo médio anual por veiculo — Veiculos leves, 2014 [R$]

< 2 anos

3abanos

6 a 10 anos

11 a 15 anos

>16 anos

Populares Médios e luxo LCV/SUV
194 287 343
216 323 475
318 479 625
411 621
153 229 268

Fonte: Entrevistas; Roland Berger

841

Maior parte do consumo
limitada a 6leo, filtro, e
acidentes

Ja comegam a trocar
outros componentes de
undercar

Trocas de pecas de
powertrain e eletronicos
também comegcam

Pico do consumo de
itens de troca em
quilometragem alta

Rodagem reduzida e
maior aceitagao de
pecas alternativas

SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 70
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Carroceria, Fluidos e Powertrain representam ~60% da reposicao
brasileira em veiculos leves

Faturamento por grupos de componentes — Veiculos leves, 2014 [R$ bi]

57%

I 1 . .
> Os s de cartocera

possuem maior
participacdo em carros
16 12,6 mais novos, pois ha
1,8 pouco desgaste nessa
""" idade

> A participacao de pecas
23 elétricas e eletrnicas
representam apenas
2.3 ~15% do mercado de
""" reposicao, entretanto
27 esse valor tende a
------ aumentar com o
aumento da quantidade
de itens desse

. . ) . . segmento
Carroceria Fluidos Powertrain Undercar Eletrica / Interior Total do g

Eletronica Mercado

Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 71
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A maior parte do mercado de reposicao de leves € causada por
desgaste, mas falha também tem uma participacao relevante

Faturamento por motivador de troca — Veiculos leves, 2014 [% em valor]

Definicao adotada:

Colisao

23%

Falha / Quebra — Falha/ quebra: Pecas tipicamente trocadas
em agao corretiva (em caso de falha/quebra
ou sintomas de possivel falha/quebra), por
possuirem vida util elevada e/ou de dificil
previs@o — ex.: ltens eletronicos, rodas,

10 pecas de motor

Desgaste — Desgaste natural: ltens com desgaste
natural previsto, tipicamente trocados em periodos
‘, programados e/ou indicados pelo fabricante

o _ o _ — ex.: Oleos, filtros, pastilhas de freio,
> |tens de colisdo possuem uma maior participagcao nos carros mais amortecedores, molas, velas, correias

novos, que trocam poucas pecas por desgaste e contam mais _ Colisdo: Pegas que s&o mais comumente

comumente com seguro | ) trocadas quando danificadas por impacto
> Trocas por desgaste ocorrem de forma mais homogénea ao longo ou colisdo — ex.: Para-choques, fardis,

do vida util do veiculo, enquanto trocas por falha se concentram pecas de lataria, espelhos retrovisores
mais em veiculos acima dos 5 anos de idade

Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 72
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Pecas elétricas / eletronicas terao o maior crescimento, atingindo

RS 2,7 bi em 2020

Evolucdo do mercado de reposicao para veiculos leves [R$ bi]

132 187 1A
12,6 L8

2,4

2,1 22 &9
2,6

5

w N
o

159

2,5

2,8

2014 2015 2016 2017

Fonte: Entrevistas; Roland Berger

2018

2019

2020

Crescimento

anual médio

2014-20
Interior 5,6%
Elétrica/ Eletronica G
Undercar 5.2%
Powertrain
Fluidos
Carroceria

> A participacao de pecas
de interiores tende a
aumentar devido a maior
quantidade de itens no
painel e a legislacao que
torna o airbag obrigatdrio

> Embora haja um aumento
da durabilidade das pecas
de powertrain e uma maior
penetracao de motores de
3 cilindros em carros
populares, uma grande
quantidade de veiculos
estd atingindo uma idade
onde costuma-se trocar
mais pecgas de powertrain,
fazendo com que o
segmento tenha um
crescimento na média do
mercado

SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 73
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Pecas de desgaste lento tem seu pico de consumo entre 0s 6 e 15
anos, enquanto a demanda de carroceria e fluidos € mais constante

Utilizacao de pecas por faixa de idade — Veiculos leves, 2014 [m de reais]

<2 anos 3 abanos 6 a 10 anos 11 a 15 anos >16 anos
Z R$ 1,6 bi - 100% Z R$ 2,8 bi - 100% Z R$ 4,0 bi - 100% Z R$ 2,9 bi - 100% Z R$ 1,3 bi - 100%
Powertrain | 176 11% 306 11% 800 736 242
Carroceria 603 842 800 342 93
Undercar | 148 408 690 570 249
e |55 190 689 667 170
Interior | 235 370 472 320 1% 157
Fluidos | 425 672 577 308 340
> Maior participacéo > Aumento do > Demanda mais > Maior consumo > Diminui¢do do
dos itens de consumo de pecas constante e elevada médio por veiculo, consumo de pecas
carroceria, pois ha do segmento entre as categorias entretanto frota ja "novas"
pouco desgaste até undercar e elétricos um pouco reduzida
essa idade

Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 74
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A demanda de algumas pecas variam de acordo com a epoca do
ano, mas com pouco impacto no mercado como um todo

Sazonalidade do mercado — Veiculos leves

Periodo de férias Periodo de chuvas

> Revisoes preventivas gerando aumento da > Acidentes aumentam significativamente em
demanda em periodos que precedem férias periodos de chuva, gerando demanda na
(junho/ julho, e novembro/ dezembro), e feriados reposicao — Varia de acordo com a regiao

> ltens mais afetados s&o aqueles de troca (exemplo: dezembro a mar¢o no SE)
preventiva, como baterias, pastilhas de freio, > Impacto na demanda de pecas de colisao, como
palhetas e 6leo lataria, fardis, lanternas e radiadores

Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 75
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Os servicos oferecidos e a disponibilidade da pecas sao fatores que
tendem a aumentar sua importancia como critério de decisao

Comportamento do consumidor — Veiculos leves

Baixa < Nivel deimportancia Alta

Critério 1 2 3 4 5 | Tendéncia > Etiqueta do INMETRO deve
ser aceita como "atestado de
Qualidade — qualidade" por certos
consumidores — Marcas
. . precisam trabalhar outros
Disponibilidade da pega # 9 pontos além da qualidade
Marca 6

} > A maior procura por
conveniéncia deve aumentar

Preco j) — a importéancia do tempo de
entrega da peca

: : (disponibilidade) e para
Servigos oferecidos //‘//J 9 servicos, como por exemplo
|

/ busca e devolugao de
Design veiculos para manutencao e
@ Usuarios privados’ A Frotistas

reparo

1) Na maioria dos casos, 0 mecanico é quem decide sobre a compra

Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 76
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Veiculos leves de frotas tem uma idade média reduzida, e maior
foco no custo vs. beneficio do que usuarios privados

Principais diferencas entre frotistas e usuarios privados — Veiculos leves

:.,: ';3‘3% Frotistas 9 Usuarios Privados
3w

Idade média

> |dade média inferior a média nacional

> |dade média mais elevada

Taxa de rodagem

> Maior taxa de rodagem anual

> Menor taxa de rodagem

Reparo > Reparo em oficina prdpria ou parceira > Reparador de confianga

Pecas > Foco na relagao custo vs. durabilidade de pecas > Busca menor prazo, comodidade e pre¢o
o > Pacotes de pecas / contratos de fornecimento > Agilidade e flexibilidade para o servigo

Possiveis agoes > Condicdes de pagamento especiais > Agendamento inteligente

para atender as

demandas diferentes

> Atendimento dedicado para frotistas
> Gerenciamento de grandes clientes (KAM)

> Oferta de diferentes niveis de pecas
> Oferta de pacotes (ex: checkups)

Fonte: Entrevistas; Roland Berger
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O comportamento do consumidor brasileiro ainda é pouco afetado
por aspectos como a seguranga e a questao ambiental

Comportamento do consumidor e tendéncias — Veiculos leves

Manutencao , , L , o
preventiva \‘ > Necessidade de uma maior consciéncia do consumidor em relagao a
manutencgao preventiva de forma geral

o
Pouca confianca
no reparador (tanto > Baixa confianga do consumidor em relagdo nos reparadores devido a
OES quanto indepen- ﬂ percepcao de que a rede quer "empurrar’ peg¢as e manutengoes
dentes)
Baixo risco de > Nao ha uma legislacao vigente que aplique uma punicdo em caso de ma
punicdo em caso AT conservagao de alguns itens de seguranca internos como suspensao, freios,
de quebra —a etc.

Auséncia de
inspecéo técnica > Extingao do controle técnico e ambiental nas grandes capitais — Maior polui¢do
obrigatdria e riscos de acidentes

Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 78
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O mercado independente detém aproximadamente 80% do mercado
para veiculos leves — A cadeia independente possui 3 niveis distintos

Cadeia de distribuicao de autopegas no Brasil — Veiculos leves

Atacado Varejo Reparacao
Montadora  —(15% >+ Concessionaria
Fornecedor / Consumidor
Importador final
—(20% ) >
—(20% )
Distribuidor Varejista Reparador

v

\ 4

— (5% ) Frotas

Legenda: Valores percentuais em cada seta representa a participacdo estimada do canal no volume total do mercado de reposicéo para veiculos leves

Fonte: Clippings; Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 79



Cépia licenciada para Sindicato da Industria de Reparacéao de Veiculos e Acessérios do Estado de Sao Paulo

Roland Berger

Strategy Consultants

As pecas remanufaturadas possuem uma pequena participacao na
reposicao para veiculos leves — Tendéncia de crescimento incerta

Representatividade das pecas remanufaturadas — Veiculos leves

Participacao

> Pequena participag@o no mercado de reposicao brasileiro — Inferior a 5% da demanda é
suprida por remanufaturados em veiculos leves

Principais desafios

Exemplo de itens mais relevantes
entre os remanufaturados

> Dificuldade na logistica reversa (captacdo de pe¢as em bom estado e com nota fiscal)
> Baixo conhecimento sobre a qualidade das pecas por clientes e reparadores

> Baixo apelo pela sustentabilidade no Brasil

> Estruturacao da cadeia de distribuicdo frente aos recondicionadores

Tendéncia - - _
o= Fornecedores multinacionais apostando e investindo em linhas

especificas para remanufaturados
# Preco reduzido e garantia de pecas nova devem atrair clientes

mm Pecas recondicionadas, com baixa qualidade, limitam o
crescimento do remanufaturado

= Pecas importadas de baixo custo limitam o crescimento

Fonte: Sindipegas (Grupo de Reman); Entrevistas; Roland Berger

Embreagem

Bombas

Bomba de dleo

@ Alternador

Cambio

Motor de
partida
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A reposicao para veiculos pesados deve crescer a 4,4% ao ano,

puxado pelos segmentos de semipesados e pesados

Evolucao do mercado de reposicao para veiculos pesados [R$ bi]

12,0

1,5

5,3

11,5 15
10,5 10,8 5 15
e 1,4
5,1
A5 48
41 43
57 6,1
2014 2015 2016 2017 2018

Fonte: Entrevistas; Roland Berger

2019

54

2020

Crescimento 5 O mercado de veiculos

anual médio

2014-20
Camlnhoes 0%
semileves a médios
Caminhoes
semipesados 4,7%
e Onibus
Caminhoes

0

pesados

pesados corresponde a
quase 50% do mercado
total de reposicao em
reais, apesar da frota
muito menor que a de
leves

O aumento do mercado
de caminhoes
semipesados e pesados
deve continuar devido a
maior eficiéncia

O desenvolvimento da
economia demanda um
aumento no transporte de
cargas e
consequentemente ha
um aumento no mercado
de reposicao para
veiculos pesados
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Veiculos de 6 a 10 anos compoe 0 segmento com maior demanda
entre os veiculos pesados

Demanda de pecas por idade — Veiculos pesados, 2014 [R$ bi]

Caminhdes Ca_mmhges Caminhdes
pesados semgﬁgﬁsos € semileves a médios Total

> A participacao de
1,5 L .
Total @ m caminhdes semileves a

médios € muito maior em
veiculos com mais de 15

0a?2anos

anos do que no resto do
pmmmeee . mercado
sasans ot .N
| . > A demanda de reposi¢ao
5 . para veiculos entre 6 e 10
' 6.a 10 anos 05 35 ' anosé muito relevante
. devido ao tamanho
| elevado da frota nesta
11a 15 anos . faixa de idade, e também
e ao maior consumo de itens

15 anos de troca em alta

quilometragem
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Veiculos pesados de 6 a 15 anos possuem o0 maior consumo medio
anual de pecas devido ao maior consumo de itens mais duraveis

Consumo médio anual por veiculo — Veiculos pesados, 2014 [R$]

Semileves a médios Semipesados e 6nibus Pesados

Grande parte do
consumo limitada a
<2 anos 1.305 3.571 7.241 fluidos e pecas de
desgaste rapido

Troca ainda limitada a

3a5anos 1.384 3.263 6.810 pecas do undercar e
fluidos

Inicio da troca de pecas

6 a 10 anos 2.524 6.074 11.966 de powertrain e outras
de desgaste longo

Pico do consumo entre
0s veiculos pesados

11 a 15 anos 1.599 6.391 12.585
Rodagem reduzida e

>16 anos 2.131 3.312 6.899 maior aceitagao de
pecas alternativas

Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 84
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Undercar, elétrica e powertrain representam ~81% do total da
reposicao para veiculos pesados

Faturamento por grupos de componentes — Veiculos pesados, 2014 [R$ bi]

81%

1

0,8 0,3 10,5

> Undercar possui uma
parcela significativa do
mercado entre os pesados
devido ao alto desgaste
com a rodagem

0,9

> Carroceria possui uma
pequena participagdo do
total do mercado devido a
uma menor taxa de colisao,
menor quantidade de pecas
trocadas e menor valor
proporcional das pecas de
carroceria, quando
comparado com veiculos
leves

Undercar Elétrica / Powertrain Fluidos Interior Carroceria Total do
Eletronica Mercado

Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 85
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Atualmente, apenas 3% das pecas sao substituidas devido a
colisoes — As outras sao por desgaste (53%) e falha (44%)

Faturamento por motivador de troca — Veiculos pesados, 2014 [%]

Colisao
3%

Falha/

Quebra

44% Desgaste

natural

> Devido a alta taxa de rodagem dos veiculos pesados, trocas
por falhas e por desgaste representam quase que a totalidade
do mercado de reposicao

> ltens de colisdo representam uma parcela bem menor do
mercado de veiculos pesados se comparado aos leves

Fonte: Entrevistas; Roland Berger

Definicao adotada:

— Desgaste natural: Itens com desgaste

previsto, tipicamente trocados em periodos
programados e/ou indicados pelo fabricante
— ex.: Oleos, filtros, pastilhas de freio,
amortecedores, molas, velas, correias

Falha / quebra: Pecas tipicamente trocadas
em acgao corretiva (em caso de falha/quebra
ou sintomas de possivel falha/quebra), por
possuirem vida util elevada e/ou de dificil
previsdo — ex.: ltens eletrbnicos, rodas,
pecas de motor

Colisao: Pecas que sdo mais comumente
trocadas quando danificadas por impacto
ou colisdo — ex.: Para-choques, fardis,
pecas de lataria, espelhos retrovisores

SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 86
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g A maior parte dos itens deve crescer a ~4% a.a., com excec¢ao de

¢ fluidos e carroceria, que crescem proximo dos 3% a.a.

2 Evolucdo do mercado de reposicao para veiculos pesados [R$ bi]

§ Crescimento

bt anual médio

o 2014-20

% , - > Ataxa de crescimento
E Fluidos =70 de fluidos se deve ao
& Interior 6,2% aumento da

3 . participacao de veiculos
E Elétrica/Eletrénica = 5,4% mais pesados na frota
:‘:; > O segmento de

= powertrain ira crescer a
= taxas proximas a do

B Undercar 4.9% mercado, pois apesar
2 . da durabilidade das

@ pecas estar

= . aumentando, a

B Carroceria participacao de veiculos
g Powertrain 0 mais pesados também
E esta crescendo

8

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 87
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O segmento de undercartem uma presenca significativa na
reposicao para veiculos pesados em todas as faixas de idade

Utilizacao de pecas por faixa de idade — Veiculos pesados, 2014 [m de reais]

<2 anos 3 abanos 6 a 10 anos 11 a 15 anos
% R$ 1.3 bi - 100% % R$ 1.7 bi - 100% % R$ 3.3 bi - 100% % R$ 2.0 bi - 100%
Powertrain | 97 186 644 404
Carroceria | 65 87 86 42
Undercar 720 1.036 1,675 1.011
EIIEelfrt(;I:li ; 135 238 723 444
Interior | 190 92 111 246 1%
Fluidos | 173 234 231 144
G- G- D £ G-

> ltens de undercar
tém participacao
significativa logo
nos dois primeiros
anos de uso

Fonte: Entrevistas; Roland Berger

> Maior participacéo
relativa dos itens de
undercar

> Aumento da
demanda de itens
de powertrain e
elétricos /
eletrénicos

> Maior consumo
médio por veiculo,
entretanto frota um
pouco reduzida

>16 anos

2 R$ 1.4 bi-100%

160
12
745

189
170
163

-

> Diminui¢do do

consumo de pecas
"novas"
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A demanda de algumas pecas variam de acordo com a epoca do
ano, mas com pouco impacto no mercado como um todo

Sazonalidade do mercado de reposicao — Veiculos pesados

Periodo de férias Safras e entressafras Periodo de chuvas

> Motoristas autbnomos aproveitam as > Durante a safra, caminhdes tendem > Aumento significativo da demanda

férias (final de ano e julho) para a ser mantidos em operagao devido por pecas de colisdo, como lataria,
realizar manutencoes preventivas ao pico de demanda, e a demanda fardis e lanternas
por manutengao se acumulamais 5 Periodo chuvoso é diferente em
em setembro') a dezembro cada regido

1) Fim da safra da soja € do milho

Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 89
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A qualidade e a disponibilidade da pec¢as sao fatores que tendem a
aumentar sua importancia como critério de decisao

Comportamento do consumidor — Veiculos pesados

Baixa < Nivel de importéincia > Alta

Critério 1 2 3 4 5 | Tendéncia
> O maior foco em
Qualidade 9 eficiéncia operacional de
........ transportadores deve
Disponibilidade da peca 9 elevar a preocupagao
// com a qualidade e
disponibilidade das
Marca &«
N € ) =
Prego > - > Com a certificacao do
_ _ INMETRO, a importéancia
Servicos oferecidos /,./ — da marca deve cair
_ 7 ainda mais entre 0s
Design o — pesados
@® Auténomo Frotista

Fonte: Entrevistas, Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 90
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Enquanto frotistas tentam buscar solu¢oes de melhor relacao custo/
beneficio, usuarios autbnomos levam o preco mais em conta

Principais diferengas entre frotistas e usuarios autbnomos — Veiculos pesados

Frotistas 9 Usudrios Privados B*

Idade média > |dade média inferior a média nacional > |dade média mais elevada

> Maior fidelizagao a contratos de manutencao

Sty > Menor taxa de rodagem
com as concessionarias

Reparo

> Preco como fator mais relevante (limitagao
financeira)

Preco > Busca por melhor relagao preco vs. durabilidade

> Maior preocupacao com eficiéncia operacional

Pegas (“veiculo n&o pode ficar parado fora da estrada”) > Malor acellacao oe pecas remanufatiradas
Possiveis acoes > Agilidade e flexibilidade para o servico > Condicoes de pagamento especiais

para atender s > Atendimento dedicado para frotistas > Oferta de pecas de valor mais acessivel
demandas diferentes > Gerenciamento de grandes clientes (KAM") > Incentivos a manutencao preventiva

1) Key Account Managers

Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 91
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A manutencao preventiva de veiculos pesados esta aumentando
com contratos de manutencao e maior foco em eficiéncia

Comportamento do consumidor e tendéncias — Veiculos pesados

; N
glraer",gtrﬁ?‘?: 0 b > Manutencgéo preventiva aumentando com a maior preocupagao com a eficiéncia
ah (reducdo de paradas ndo previstas)
o'ig®
Contratos de — > Aumentando a penetracdo, o escopo (pecas incluidas) e o prazo (anos de
manutencao X — cobertura) dos contratos, aumentando a participacdo do OES

Participacao de

frotas espago de motoristas autbnomos

E‘ g . .
= | Frota brasileira alterando seu perfil, com a participag¢ao de frotas ganhando
| )
ot

Pecas Q > Aceitacao de pecgas remanufaturadas crescendo, mesmo que lentamente, com
remanufaturadas 00 aumento da qualidade e oferta também por montadoras

Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 92
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O canal OES tem uma participacao de ~35% na reposicao para
pesados — Reparadores independentes tém outros ~45%

Cadeia de distribuicao de autopecas no Brasil — Veiculos pesados

Atacado Varejo Reparacao

Montadora Concessionaria

5% > 35%
65%
-5% .
<$ Diferencas em
relacao aos
Fornecedor/ &, (2% ) (20 )— Consumidor veiculos leves
Importador final
10% B —(10% ) > > Mai.or. )
participacao do
Distribuidor Varejista Reparador canal OES
—(15% ) > > Menp_r )
participa¢do do
7 > vargo
> Maior presenca
de frotas

Frotas T

Legenda: Valores percentuais em cada seta representa a participacdo estimada do canal no volume total do mercado de reposicéo para veiculos pesados

Fonte: Clippings; Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 93
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Pecas remanufaturadas ainda tem participacao relativamente
pequena para veiculos pesados, mas esta crescendo gradativamente

Representatividade das pecas remanufaturadas — Veiculos pesados

Participacao

> Pequena participacao no mercado de reposicao brasileiro — Abaixo de 10% em
comparagdo com mais de 11% na Europa, e 20% nos EUA (mercados mais
desenvolvidos

> Algumas OEMs também oferecem esta opcéo
Principais desafios

> Dificuldade na logistica reversa (captacao de pe¢as em boas condi¢cdes e com nota
fiscal)

> Baixo conhecimento da qualidade das pegas por clientes e reparadores
> Estruturacao da cadeia de distribuicdo frente aos recondicionadores

Tendéncia o= Fornecedores multinacionais apostando e investindo em linhas
especificas para remanufaturados

= Maior foco no " Total Cost of Ownership™)
e Preco reduzido e garantia de pega nova devem atrair clientes

mm Pecas recondicionadas, com baixa qualidade, limitam o
crescimento do remanufaturado

= Pecas importadas de baixo custo limitam o crescimento

1) Total Cost of Ownership — Custo total de obtengao e manutengéo do veiculo

Fonte: Sindipegas (Grupo de Reman); Entrevistas; Roland Berger

Exemplo de itens mais relevantes
entre os remanufaturados

%@ Embreagem

Conjunto
Diferencial

8-> | Motor de partida
Freio
@) | Turbina
&
‘ﬁ Bomba
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O mercado de retifica pode movimentar R$ 6 bilhdes ao ano, mas o
crescimento é limitado devido a crescente durabilidade dos motores

Mercado de retifica de motores (Incluindo pecas e servicos) — Veiculos pesados

Vida média Vida média Servicos ao Potencial de

domotor  doveiculo” longoda  Mercado?
[000 km] ['000km] vidautil  [RS$ bi] Tendéncia
> Caréncia por Q > Motores mais
oficinas fo——0 300 1.950 4 15 0 duraveis reduzem
especializadas, | caminhées a de_manda pelo
que oferecam semileves e médios servico, apesar do
servigo de alta crescimento da
qualidade | [ﬁ frota de caminhdes
0 =00=10 semipesados e
> Necessidade de | Caminhdes >0 1750 3 23 pesados
alto nivel de B © > Reducdo da
. ~ onibus . s ~
capacitacdo de partlplﬁggao d,ed.
pessoal caminhdes medios
(100;03 I:}o{ na frota devem
B 700 2.250 3 1,9 levar a reducdo
e es deste mercado no
pesados longo prazo
2 63

1) Vida util do veiculo estimada em 25 anos; 2) Estimado, incluindo pegas, servigos, e impostos

Fonte: Roland Berger Strategy Consultants
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A cadela independente, de forma geral, é bastante fragmentada, e

composta por empresas de origem familiar

Cadeia independente de reposicao — Perfil das empresas

n-Fornecedores

n-Distribuidores n-Varejistas
-

n-Reparadores

Empresas [#] ~300 ~35.000 ~100.000
Faturamento total)

[R$ bi] » ~18 ~16 ~25 ~40
Empregados[#] B -336.000  -oeeeeeeoeee- 445,000 - - - - n - ne ~209.000
Faturamento médio")

RS il B 1500 -55.000 -700 -400

Perfil tipico das > Multinacionais > Grandes e médias > Médias e pequenas > Pequenas e médias
empresas > Grandes empresas > Nacionais/regionais > Atuacao local > Atuagdo local

> Generalistas/
especialistas
> Empresas familiares

nacionais
> PMEs regionais

> Algumas redes surgindo
> Empresas familiares

1) Considerando apenas pegas e fluidos (excluindo impostos, servigos, acessdrios, e pneus)

Fonte: IBGE; TEM; IBPT; Entrevistas; Roland Berger

> Redes surgindo com
modelos variados
> Empresas familiares
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n Fornecedores RolandBerger

Fornecedores tém estrategias diferentes em relacao ao foco na
reposicao e, com isso, desafios distintos

Fornecedores — Perfil das empresas
Foco no OE

A00% 0% 59 > Tipicamente multinacionais, com pouco
conhecimento do mercado de reposicao
brasileiro (algumas terceirizam a
exploracao do mercado de reposi¢ao)

Foco no AM

> Empresas nacionais, de menor porte,
ou que cresceram/foram adquiridas
recentemente

> Maior desafio esta em ganhar espago
no OE para alavancar volume e
ganhar reconhecimento da marca

0
AM 17% > Grande oportunidade para elevar margens

Média do
Sindipecas’)

Balango médio OE/AM

> Fornecedores com maior foco
no OE, puxando o AM como
potencial adicional (participa¢éo
do AM em sua receita, proxima
da média do Sindipecas)

> Parte do desafio é conseguir
entregar para o OE sem perder
o foco no AM

OE 83%

Balanco agressivo OE/AM

> Tipicamente empresas nacionais, de médio porte, com maior foco no AM,
mas com certo volume OE, proporcionando margens médias atrativas

> Maior desafio € a escala reduzida com baixa participacao no OE

1) Excluindo as exportaces e as vendas intrassetoriais

Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 98
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Distribuidores se diferenciam pela presenca geografica e pela
cobertura de itens e marcas — Especialistas vem ganhando for¢a

Distribuidores — Perfil das empresas

Generalistas Especialistas"
== Potencial para suprir o cliente em == Cobertura do portfélio no nicho
0
-% 100% da demanda #= Conhecimento sobre demanda
g == Escala para investimento em dentro da sua especialidade
'g eficiéncia == Poder de negociagao
= == Baixo nivel de conhecimento de Portfélio limitad
demanda (acabam focando nas == rortioiio |;n| ado (espago para
commodities) concorrentes)
== Forte conhecimento da demanda == Atuagdo em nicho permite
K] (frota, comportamento, clientes...) otimizacao das margens
©
g == Baixo poder de negocia¢ao devido == Barreiras de entrada para
"y  aovolume limitado concorrentes € baixa
Q
oc

1) Especialistas em pegas ou em marcas/ segmentos de veiculos

Fonte: Entrevistas; Roland Berger

> Especialistas ganham
espago com a expansao
do portfdlio, (generalistas
muitas vezes nao
cobrem linhas de baixo
volume)

> (Generalistas sofrem
muito com “Leilao" do
varejo, pois focam em
itens de alto giro
("commodity")

> Regionais dividem seu
foco entre a expansao e
0 aprofundamento do
conhecimento de suas
areas de atuacédo
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n Distribuidores

ltens das curvas A/B estao "comoditizados” e requerem foco na
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eficiencia, enquanto curva C esta mais ligada a disponibilidade

Distribuidores — Cobertura de pecas

Volume "Curvas A/B" "Curva C"
acumulado (Itens de alto volume) (Itens de baixo volume)
100% A

Foco dos distribuidores nacionais
generalistas

Margens reduzidas devido a guerra de
precos

Prazo curto para entrega

Comumente vendidas do distribuidor
direto para o reparador

Atuacao de importadores limitada devido
a boa cobertura dos fornecedores nacionais

Foco de importadores, distribuidores
especialistas, distribuidores regionais e
varejistas

Margens mais atrativas devido a
dificuldade de encontrar os itens

Prazos mais longos para entrega sao
aceitos

Dificuldade de encontrar a peca torna uma
boa oportunidade para negécios online

50%

Fonte: Clippings; Entrevistas; Roland Berger

100%
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Distribuidores consideram a marca, relacao de longo prazo, e
qualidade como principais critérios na selecao de fornecedores

Distribuidores — Critérios para selecdo de fornecedores’

Critérios

RANKING
Player A, B,C Marca | 12
H Relagdo de longo prazo | 2°
‘ Qualidade 3°
| o2 Preco 4°
Qgﬁ Variedade de pegas | 5°

A& Variedade de servicos 6°

Tempode entrega | 7°

1) Baseado nas entrevistas realizadas durante o estudo

Fonte: Entrevistas; Roland Berger

> Marcas fortes exigem menor
esforco da equipe de vendas,
reduzindo custo com pessoal e
com estoque

> Alguns distribuidores trabalham
com contratos de exclusividade de
marcas para componentes
especificos

> A qualidade é vista como um
facilitador da venda, mas também
ajuda a reduzir a complexidade no
processo de garantia
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No varejo, lojas independentes ainda sao a maioria, mas a
participacao de redes ja tem uma tendéncia de crescimento

Varejistas —

Perfil das empresas

Lojas

Participacao
atual

Redes

Tendéncia
Perfil > Lojas independentes tradicionais (negdcios
tipicamente familiares)
> Desempenho depende da habilidade do proprietario
> Relacionamento forte com reparadores e
consumidores da area (bairro)
Vantagens > Maior proximidade com o cliente
competitivas > Maior flexibilidade (crédito, servigos)

> Lojas independentes abrindo novas filiais

> Novos entrantes (investidores e distribuidores
entrando no varejo)

> Nivel de profissionalizagao crescente

Fonte: Entrevistas; Roland Berger

> Poder de negociacao (alguns direto com
fornecedores)

> Potencial para maior eficiéncia operacional
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Qualidade, marca e variedade de pecas sao critérios importantes

de selecao de fornecedores para varejistas

Varejistas — Critérios") para selecdo de fornecedores?

Critérios

‘ Qualidade

Player A, B,C Marca

ﬁgﬁ Variedade de pecas

| S Preco

H Relacéo de longo prazo

Tempo de entrega

4  Variedade de servigos

1) Baseado nas entrevistas realizadas durante o estudo; 2) Fornecedores dos varejistas, ou seja, distribuidores

Fonte: Entrevistas; Roland Berger

RANKING

> O processo de garantia foi
apontado como um dos seus
maiores desafios, por isso
priorizam a qualidade do produto
como uma forma de reduzir a
necessidade de acionar a garantia

> A marca também € valorizada por
varejistas por ser vista como um
indicador da qualidade e do nivel
de servigo

> Variedade de pecas tem certa
relevancia para aumentar a
eficiéncia no processo de compras
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As redes de reparadores devem ganhar participacao no mercado —
Escolha do nivel de especializacao deve focar em suas fortalezas

Reparadores — Perfil das empresas

Escopo de atuacao da empresa Dimensao da empresa . .
P ¢ P P > As redes ainda nao
Generalistas Redes Ocupam posicao

== Potencial para suprir o cliente em == Escala para diluir custos fixos de expressiva, mas
100% dos servigos (" One stop shop") treinamento e gestao devem %anhar
, . . . , . espaco dos
== Maior escala para investimento em == Atuacao regional (potencial para in dpe gen dentes com
treinamento desenvolvimento da marca) P .
, . , _ _ sua maior
== Desafio elzg1 (éobrlr todos os servigos — Con|1_gleé<|dade dg gerer}glz_la_mento da capacidade de
com qualidade qualidade em todas as filiais - investimento e
] evolugao com a
V3. vS. tecnologia
Especialistas’) Independentes :
. - . , > Disputa entre
== Profundo conhecimento técnico em == Potencial para foco no cliente :
. . generalistas e
seu nicho (menor complexidade) C L.
espemahstas € mals
== Necessidade de investimento == Atuacdo limitada geograficamente acirrada, com
reduzida (foco na sua area) == Desafio para se manter atualizado vantagens e
== Abertura para concorrentes por nao (treinamento e equipamento) desvantagens para
oferecer todos 0s servicos ambos 0s modelos

1) Especialistas em marcas ou tipos de servigo

Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 104



Copia licenciada para Sindicato da Industria de Reparacao de Veiculos e Acessoérios do Estado de Sao Paulo

n Reparadores Roland Berger

Strategy Consultants

Qualidade, tempo de entrega e marca sao criterios importantes de
selecao de fornecedores para reparadores

Reparadores — Critérios’) para selecdo de fornecedores?

Critérios
RANKING > Pegas dﬂe alta qualidade facilitam a
instalacao e evitam retrabalho, um
& Qualidade | 12 fator de risco alto para reparadores
(mesmo que o fornecedor troque
. o uma peca com defeito, a mao de
g Tempo de entrega | 22 P T
obra que ja foi investida nao pode
Player A, B,C verca WS ser recuperada)
> Ao contrario dos outros canais na
H Relagdo de longo prazo |  4° cadeia de reposicao, o tempo de
entrega é um fator muito relevante
oy Prego | 52 para os reparadores, que precisam
realizar o reparo e entregar o
A€ Variedade de servigos | 6° veiculo ao cliente
> A marca também importante, ja
ri¥s  Variedade de pecas 7° 2ot
2 peg que € vista como um forte

indicador do nivel de qualidade

1) Baseado nas entrevistas realizadas durante o estudo; 2) Fornecedores dos reparadores, ou seja, varejistas
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Cada um dos niveis da cadeia sofre implicacoes das tendéncias e
desafios de forma diferente, e precisa tomar a¢oes distintas

Fatores e implicagOes para a cadeia

Tendéncias para a cadeia de reposic¢ao: Capitulo E.1
> Mistura entre distribuidores e varejistas, formando "atacarejos”

> Consolida¢ao no setor de reparo e também no de varejo em redes

> Fortalecimento do canal OES, com maior foco de OEMs na reposi¢ao
> Crescimento das vendas online

Desafios para as empresas:

> Disponibilidade de pecas > Baixo nivel de profissionaliza¢do
> Complexidade tributaria > Aumento dos custos
> Integracdo da informacao > Necessidade de diferenciagdo

> Gerenciamento do estoque > Rentabilidade

> (Garantia e troca de pegas Capitulo E.2

Fonte: Entrevistas; Roland Berger

Implicacoes

diferentes para cada
um dos niveis da
cadeia, e

recomendacoes
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A cadeia esta se transformando, tendendo a ficar com 2 niveis, e
para isso o papel dos canais esta se modificando

Cadeia de distribuicao — Tendéncias

Atacado / Varejo Varejo / Reparo

Montadora Concessionaria

Il =

Fornecedor/
Importador

Distribuidor

reparo

Frotas

Distribuidores e varejistas se misturando

Reparadores pequenos perdendo espago para redes, e especialistas, mas também varejistas que comegam a oferecer servicos
OES ganhando for¢a com agdes mais estruturadas das montadoras

Canal online crescendo lentamente

oo —
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Com o0 aumento da competicao e busca por margens melhores, a
distribuicao e o varejo deve se fundir, mudando a dinamica da cadeia

Distribuidores e varejistas se misturando

Distribuidores Varejistas

Motivadores da tendéncia: Motivadores da tendéncia:

> Pressdo nas margens > Falta de pegas de menor volume

> Competicao de preco (leilao) > Varejista buscando, com fornecedores, itens que tem
dificuldade de encontrar com distribuidores (curva C)

> Reparadores buscando melhores pregos
> Busca por melhores precos

o o
Acoes desenvolvidas: Acoes desenvolvidas:
> Abertura de diversas filiais (também devido a > Clubes de compras
substituicao tributaria) > Compras direta no fornecedor
> Venda no balcao > Abertura de filiais e centro de distribuicdo

> Langamento de redes de varejo
> Aliancas com oficinas

v Yy

> Migracéo lenta de 3 para 2 niveis na cadeia de distribuicao
> Consolida¢ao no varejo (redes) e fragmentacao da distribuicao (mais empresas)

Impactos para a cadeia:

> Necessidade de adaptacao a nova dinamica

Fonte: Clippings; Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 109
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O espaco para 0s pequenos reparadores esta diminuindo, e a
resposta pode estar em fusoes, aliangas ou migrag¢ao para nichos

Redes de reparo

> Precos mais atrativos 4

> Oferta de pequenos reparos e F“sau
servigos de instalacao

> Horas estendidas

» Especializacao

RAliancas

! i Clientes

> Sensiveis a preco
> Interessados em DIY")

Copia licenciada para Sindicato da Industria de Reparacéao de Veiculos e Acessérios do Estado de Sao Paulo

1) Do it yourself = "Faga vocé mesmo"

Fonte: Clippings; Entrevistas; Roland Berger

> Maior capacidade de
investimento em ferramentas e
treinamento

> Oferta de servigos de

<{ comodidade

4 1

> Classes mais altas
> Centros urbanos
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Os servicos de oficinas mecanicas passam a ter a preferéncia do
cliente apds o termino do periodo de garantia

Fidelidade do cliente pos-venda — llustrativo

100 1 Percepcao do consumidor

Vantagens concessionaria

. Oficinas independentes :
. > Cobertura da garantia

> Imagem e padronizagao
oficial da montadora

Vantagens oficina
independente

> Melhor competitividade de
precos

Concessiondrias > Relacionamento pessoal
> Proximidade local

<1 1 2 3 4 5.10 1115 s, > Flexibilidade de servigos

|dade do veiculo [anos]

Fonte: Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 111
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O mercado independente enfrentara algumas dificuldades nos
proximos anos devido a maior participacao do canal OES

OES vs. IAM - Principais fatores

> Poder de negociacao das montadoras com fornecedores é maior

Fornecedor (OES crescendo, margem dos fornecedores diminui)

> Menor incidéncia de impostos em relacdo aos independentes
(devido a substituicao tributaria)

> Aumento dos periodos de garantia tendem a aproximar mais o

. cliente das concessionarias — Maior foco das montadoras no OES
Concessionaria
> Maior fidelizagao dos clientes as concessionarios através de

contratos de manutencao (principalmente em veiculos pesados)

> Aumento da competitividade das concessionarios com o oferecimento
de pecas de baixo custo e até remanufaturadas

Reparador

> Rede independente é fragil, mas toda a cadeia independente
depende dela

Fonte: Clippings; Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 112
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A idade tipica de troca do OES para o IAM deve aumentar devido a
acoes como 0 aumento do periodo de garantia

OES vs. IAM — Preferéncia do consumidor por idade do veiculo — Veiculos leves

Penetracédo na frota [%]

£O——O)

100%
F‘x\
\
\\
75% \ b 39,0
‘.| VI (78%)
! (83%)
1
1
o/ 1
50% i IAM
i
]
1
1
25% -
0%
0

> Diversas montadoras
aumentou o periodo de
garantia de veiculos de 1
@ 20t para 3 anos, inclusive para
O 2020 modelos de entrada

Tamanho da frota
[Veiculos milh6es]

> Pacotes de manutencao,
que ja sao bastante
adotados em veiculos
pesados, deve crescer
também nos leves

Penetracao [%]

— 2014
== 2020

> Novas formas de fidelizagao
devem vir, como
financiamento condicionado

Idade dos e servigos de comodidade

veiculos [anos]

Fonte: Clippings; Entrevistas; Roland Berger
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Diversas montadoras estao focando mais no mercado de reposicao,
a fim de aumentar sua participa¢ao neste mercado

OES vs. IAM - A¢Oes das montadoras de veiculos leves

Acoes de montadoras na reposicao (exemplos) \

Estruturando uma rede de servigo adicional
as concessionarias ("Fiat Autocentro")
m Precos atrativos em pegas da marca

| AC Delco

. Estruturando sua rede de concessionarias
A para dar mais foco ao pos vendas
Voltando com sua marca propria
Motorcraft, para pegas e servi¢os rapidos
@ Estruturando uma rede de servigo adicional
menavir  AS CcONcessionarias ("Renault Minuto")

Aumento do prazo médio de garantia
de 1 para 3 anos

I_Comenta’rios ouvidos nas entrevistas_I

"... Afrequéncia das promogoes das
concessionarias vem aumentando..."”

"...Algumas OEMs ja estao bem
agressivas no prego adas pegas..."

"As montadoras estao olhando mais
para a reposicao — Resta saber se irao
continuar..."

L _

Varias
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Montadoras de veiculos pesados estao tomando ac¢oes para se
fortalecer na reposicao, como contratos de manutencao

OES vs. IAM — Ac0es das montadoras de veiculos pesados

Acoes de montadoras na reposicao (exemplos)

1 I_Comentérios ouvidos nas entrevistas_I
£ ) @ Periodo de fidelizagdo do

< = consumidor atraves de contratos "... @ compra de contratos de manuteng&o
o de manuten¢ao negociados na esta crescendo rapidamente — Os
scania IVECO Venda dos veiculos contratos também estao ficando mais

longos e completos ..."
Venda de pecas remanufaturadas

@ como “'{”a dOpt‘?aO arativa no " .. 0 consumidor tipico j& ndo é mais o
momento da troca caminhoneiro independente, mas frotas
ou associados, que compram mais na
@ Loja online de pegas genuinas e concessiondria .."
— retirada das mesmas nas
sﬁm concessionarias |_ _I
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Vendas online ja sao possuem certa relevancia em outros
mercados, mas ainda enfrentam desafios no Brasil

Vendas online — Visao geral

Comparativo internacional Aspectos relevantes no Brasil
0 A .
100% = o T == Oportunidades
> Penetracdo de smartphones crescendo rapidamente
ﬁ . > Novos modelos de negécio online bem recebidos em
0 outros segmentos de mercado
- / / / / / > Vlendas online de acessorios ja vem se desenvolvendo
Canais 0 0 9%  94% ositivamente
. . 98% 98% p
tradicionais

> Ganhos de eficiéncia podem ser atingidos em processos
de busca, logistica, e transacdo em si

> Selecdo da peca correta sem interagdo com um
vendedor (falta de um catalogo padronizado)

“/J

5% . , i
Online . ’ > Logistica mais demorada, e logistica reversa complexa,
! m em casos de troca
, , > Sistema tributario complicado para vendas
Brasil EUA lFJ{e!go Alemanha Franga interestaduais (ICMS)
nido

> Rede independente ainda nao esta preparada (reparo e
varejo tradicional) DesafioS mmm

o= . ]

\4
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Em canais independentes, as vendas online passam a ocupar um
papel maior, mas ainda com foco nos acessorios

Comeércio eletrbnico

Ranking') 2014

1.

Acessorios? para Veiculos

Principais razoes
para compra online

© © N oo o B~ w D

—
©

Informatica

Celulares e telefones
Eletronicos, audio e video
Casa, moveis e decoracao
Calgados, roupas e bolsas
Saude e beleza

Games

Esporte e fitness

Brinquedos e hobbies

Comodidade

Disponibilidade

Portfolio de produtos

Opcoes de entrega e devolugao
Transparéncia, usabilidade

Atendimento e.g. via hotline de clientes

1) Pesquisa realizada através do maior site de vendas da América Latina 2) Categoria inclui também pecas, fluidos, e pneus

Fonte: VREI; 2hm; Roland Berger

== <—Relevancia—» ==

0 20 40 60 80 100

B Reparadores
== Cliente final
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Ha alguns fatores chave para o sucesso do mercado online de
reposicao que precisam ser desenvolvidos pelos elos da cadeia

Fatores de sucesso para 0 e-commerce na reposicao

Fatores de sucesso para e-commerce Casos de sucesso

> Conveniéncia e personaliza¢ao da
experiéncia de compra, incluindo lista
desejada, publicidade, opinides de
clientes, compra em um clique, entre
outros (grande portal de e-commerce)

> Facil identificacao da peca desejada, e informagéo técnica
necessaria disponivel de forma clara e padronizada

> Passar seguranga ao comprador sobre o uso dos dados fornecidos
(dados pessoais, de pagamento, e de comportamento de compra)
> Parceria com reparadores permitem

> Assegurar informacao sobre os termos de privacidade (exibir atender também consumidores que n&o
repetidamente pontos mais importantes) querem/ podem instalar as pegas por
conta propria (grande portal online de
> Apresentar informacao adicional sobre qualidade e satisfagao do vendas de pneus na Europa)

cliente a respeito dos produtos (especialmente para produtos de

; > B la exceléncia — Clien m
marcas desconhecidas) ol g e S Oz &

grandes cidades recebem em 90 minutos
ou em horarios definidos pelo cliente

> Dar suporte para solugao rapida de problemas, como esclarecimento (grande portal de e-commerce)

de duvidas, atraso na entrega, e necessidade de troca

Fonte: Clippings; Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 118
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As tendeéncias identificadas devem ter tempo de impacto diferentes
em grandes centros urbanos e cidades menores e afastadas

Tendéncias na cadeia de distribuicao — Centros urbanos vs. regioes afastadas

Centros urbanos SR @ Regioes mais afastadas
razo [anos
e > Distribuidores ja servem > Maior necessidade do

D|str.|_bU|dores € " reparadores = = > varejo I >
varejistas se s Curto Médio Longo L Curto  Médio Longo
misturando > Grandes varejistas 1-3 3.7 .7 > C.apllalrldao!e. doatacado 44 3.7 o7

ja compram direto ainda insuficiente

n Reparadores = s > Necessidade de
perdendo espaco ~ efp:C; IizaenSdJ:nec?sa o€ u »  reparadores generalistas >
para redes maFl)iores centros urbanos  Cuto  Médio  Longo ainda resiste poralguns  cuyo  Médio  Longo
e especialistas 13 37 >7 angs 13 37 >7
OES ganhando H> ; - H>
forca com acoes > Foco das OEMs devido a i > Relativa facilidade de ‘A
: i Curto  Medio Longo espalhar a agdo para Curto  Médio Longo

crjnaas:sr:osrtl::gjorfadsas Rieesdo Nas Margens .. regies maisafastadas 2 o7 31

Online cresce > Foco em veiculos menos > Oferta de pecas por ] >
populares . canais tradicionais & T,
lentamente L Curto  Médio Longo duzida. f d Curto  Médio Longo
> Logisticade entfregaede 43 57 57 leelpll, iesaiel - o o 7
troca mais rapida vendas online
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A cadeia de reposicao sofre com desafios que precisam ser melhor
entendidos e resolvidos

Maiores desafios para as empresas

n Disponibilidade Complexidade n Integracao da Gerenciamento H Garantia e troca

de pecas tributaria informacao do estoque de pecas

> A proliferagdo de > O sistema tributario > Disponibilidade limitada > O custo de capital e > As responsabilidades
modelos aumentou a brasileiro é de informacao reduz a perdas por e riscos para
complexidade da extremamente eficiéncia da cadeia e obsolescéncia sao garantias e trocas de
cadeia - Elos da complexo, limitando a impacta negativamente significativos em toda pecas geram riscos
cadeia fazem uso de eficiéncia das no consumidor a cadeia, de diferentes niveis,
"relabeling"!) para empresas . demandando que podem ser
cobrir toda a curva > Informagao sobre uma revisdo do melhor administrados
de pecas demanda nao flui modelo atual

dificultando o
planejamento
Baixo nivel de Aumento dos custos Necessidade de n Rentabilidade
profissionalizacao diferenciacao

> A maior parte da cadeia é > O aumento dos custos, > Fatores diferenciadores do > A rentabilidade vem caindo
composta por empresas como mao de obra, passado, como palestras de em quase todos 0s niveis
familiares, que precisam se imobiliario e insumos, treinamento, crédito, e da cadeia de distribuicao
profissionalizar para elevar desafia empresas de toda a entrega rapida, se tornaram devido a crescente
a eficiéncia, estabilidade e cadeia de distribuicao, e padr@o — Servicos como competicdo com o canal
rentabilidade traz a necessidade de garantia e informagao sobre OES e importadores

diferenciagao e otimizagao demanda sao os potenciais independentes, mas
de processos diferenciais atuais também internamente na

cadeia independente
1) Relabeling = Reetiquetagem — Produtos fabricados por uma empresa (A) e oferecido no mercado por outra (B), sob a marca da empresa B
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O relabeling vem sendo utilizado para garantir a disponibilidade de
pecas mesmo com o crescimento do numero de modelos na frota

Disponibilidade de pecas

Distribuicao de volume por item

Volume
acumulado
A

A B C ltens

Fornecedores tradicionais
se concentram nos itens de
maior volume (curvas A e B)

Disponibilidade de
pecas de baixo volume
é insuficiente, gerando
um vazio no mercado

Fonte: Entrevistas; Roland Berger

Solucao encontrada

"Relabeling"
Importadores Fornecedores Mercado
tradicionais

> Certificam a
qualidade dos

> Comercializam as
pecas importadas

> Boa aceitag@o
dos produtos

diretamente com produtos e 0s importados

grandes etiquetam com devido a forca

fornecedores marcas proprias da marca dos
fornecedores
tradicionais

> Atendimento da demanda por pegas de baixo volume
> Necessidade de investimento reduzida

> Redugao do risco de entrada de novos concorrentes
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O sistema tributario brasileiro € um dos mais complexos do mundo,
demandando profundo conhecimento por parte das empresas

Complexidade tributaria no Brasil

Mais de 90 tipos diferentes de impostos e tarifas
existem em trés niveis federais

Mais de 200.000 leis fiscais homologadas desde 1990,
contabilizando mais que uma nova lei fiscal por hora

Posicionado em 150° de 183 pal'ses no ranking do Banco
Mundial em termos de facilidade de pagamento de impostos

N

> Empresas precisam do apoio de especialistas para assegurar a
escolha pelos modelos de tributacao mais
vantajosos

> IndUstria precisa cobrar intensamente mudancas que
simplifiquem o pagamento de impostos

Copia licenciada para Sindicato da Industria de Reparacéao de Veiculos e Acessérios do Estado de Sao Paulo
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Os tributos sao divididos em federais, estaduais € municipais, com
diferentes naturezas e bases de calculo

Visao geral do sistema tributario brasileiro

Esfera responsavel

Principais impostos:

(Imposto de Renda para Pessoa Juridica)

(Contribuicao Social sobre o Lucro Liquido)
(Imposto sobre Produtos Industrializados)

(Programa de Integragéo Social /
Contribuigéo para a Seguridade Social)

(Imposto sobre a comercializagédo e
circulagao de mercadorias e servicos)

Federal > IRPJ
> CSLL
> |PI
> PIS/Cofins
Estadual
> ICMS
-
Municipal 5 1SS
- > |PTU
()

Fonte: Bookeepers; Receita Federal; Roland Berger

(Imposto sobre Servigos de Qualquer
Natureza)

(Imposto Predial Territorial Urbano)

Incidem
sobre o
lucro

Incidem
sobre a
receita

Outros

> Considerando as 3 esferas

de tributacao, a carga total
de impostos chega a 20%
das receitas — A tributagao
sobre renda varia entre 25
e 35% do lucro das
empresas

> Em casos de investimentos

significativos, ha espaco
para negociag¢ao de
incentivos fiscais com
municipios, estados, e até
Mesmo com 0 governo
federal
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A substituicao tributaria atribui a industria a responsabilidade pelo
pagamento de impostos de toda a cadeia produtiva

Modelo tradicional e modelo de substituicao tributaria

Modelo

.. Pagamento de ICMS com Pagamento de ICMS com
Tradicional

base no valor adicionado base no valor adicionado

T T

Pagamento de ICMS com Pagamento de ICMS com
base no valor adicionado base no valor adicionado

T T

Fornecedor —»( Distribuidor —

Modelo com

Varejo —» Reparo

substituicao

l L Repasse nos precos

Pagamento antecipado do ICMS com base em uma estimativa
do indice de valor adicionado até o fim da cadeia

Aspectos relevantes a serem observados:

O governo assume indices de valor adicionado
diferentes para fornecedores independentes e
originais, taxando diferentemente cada um dos
canais

Fonte: Bookeepers; Roland Berger

n O repasse funciona através de um sistema de

créditos e débitos de impostos, observando
fronteiras estaduais, podendo criar situagoes
de crédito bloqueado em um estado
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n H Complexidade tributaria - Pagamento antecipado de impostos RolandBerger

Strategy Consultants

A carga tributaria que incide na cadeia independente € mais pesada
do que na cadeia original devido ao indice de valor adicionado

Exemplo de ICMS por antecipacao em Sao Paulo

Antecipagdo com IVA-ST") de 71,78% Cadeia independente
v I I
Fornecedor Distribuidor Varejista Reparador | Consumidor Preco de venda do ICMS devido
2) fornecedor: estimado:
A
R$ 100,00 R$ 30,92
™ 8 4

H [ fornecedor: estimado:
m R$ 100,00 R$ 24,56

4 | |
Antecipacao com IVA-ST de 36,48%

Cadeia original

1) O indice de Valor Adicionado Setorial & definido pelos governos estaduais e é utilizado no calculo do ICMS; 2) Apenas parte da rede de reparadores comercializa pecas — o IVA é
calculado pelos Estados considerando a cadeia até o varejista
Fonte: Bookeepers; Secretdria da Fazenda de Sao Paulo; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 126
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n n Complexidade tributaria - Sistema de créditos e débitos RolandBerger

Strategy Consultants

O sistema de créditos e débitos de ICMS acaba por penalizar o
distribuidor que nao opera em todos 0s estados

Funcionamento do sistema de créditos e débitos de ICMS

— Venda de pecas

O distribuidor adquire pecas das industrias fornecedoras e
vende essas pegas para varejistas localizados em outros
estados

-

'V Essas vendas geram créditos de ICMS em todos esses
7 estados, que nao sao recuperados pela auséncia de
operagao do distribuidor nessas localidades

'V Abrir filiais e estar presente em todos os estados é
7 necessario para garantir a recuperagao do crédito
existente e manter a competitividade

Nota: A aliquota do ICMS foi unificada em 2013 para operagdes interestaduais com mercadorias importadas
sem qualquer beneficiamento ou com conteddo de importacdo superior a 40% do seu valor total
Fonte: Bookeepers; Secretdria da Fazenda de S&o Paulo; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 127



Coépia licenciada para Sindicato da Industria de Reparacao de Veiculos e Acessoérios do Estado de Sao Paulo

n Integracéo da informacéo RolandBerger

Strategy Consultants

A falta de informac0es técnicas nas pecas de reposi¢cao implica em
diversas dificuldades enfrentadas pelo mercado atualmente

Falta de informacao técnica

Principais desafios Impacto nos canais Cliente final
> > O

Rede independente Percepcéo de falta de
o profissionalismo
> Fornecedores: Menor eficiéncia na

distribuicao, reduzindo a demanda
> Distribuidores: complexidade de e Tempo e custo de reparo
Dificuldade na gerenciamento de estoque elevada elevados

localizagdo/identificagdo > Varejistas: Necessidade de o
treinamento extraordinaria, e curva Desestimulo a procura por
de aprendizado lenta manutenc¢ao do veiculo

> Reparadores: Desperdicio de

Falta de homogeneidade
das informagdes

Dificuldade na aplicagdo tempo e retrabalho, causando
prejuizo
OES
Alta taxa de devolugao y/ Informagao ¢ recebida das
montadoras

Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 128
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n Integracéo da informacéo RolandBerger

Strategy Consultants

Cada elemento da cadeia do processo de catalogacao tem
interesses e papeis distintos, e precisa contribuir da sua forma

Visao geral dos papéis no processo de catalogacao

Origem de

Dados sobre dados Validacao e Desenvolvimen-\ Utilizacao dos
Organizacées veiculos (pecas, etc...) mapeamento to de catalogos/ dados
Dados confiaveis da
Governo frota
Dados de vendas de Informagdes técnicas Catélogos
veiculos e previsao de veiculos especificos
Fornecedores Informagdes técnicas Validacio Catalogos Vendas corretas e
de pecas de pecas ¢ especificos facilitadas
Catalogos Agregagao e Catélogos
virtuais validagéao agregados
. Vendas corretas e
Uellesese facilitadas
Varejistas e Vendas corretas e
reparadores facilitadas

Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 129
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n Integracao da informacao

Roland Berger

Strategy Consultants

A padronizacao aumentaria a eficiencia e reduziria custos, alem de
ajudar em processos de planejamento de demanda

Principais necessidades de padronizac¢ao

Necessidade
Identificada

Nivel de
importancia

Informacoes Adicionais

Eficiéncia e
reducao de
custos

Permitir selecao
correta de pecas

> As solugdes atuais de catalogos ndo padronizados em papel causam
atrasos, erros e gastos desnecessarios

Reduzir custo de
catalogacao

> Os esforgos de catalogagdo atuais sao uma pesquisa intensiva, onde
cada Varejo e reparador acaba por construir suas proprias referéncias

Permitir atualizacao
rapida dos catalogos

> Solucdes atuais, em papel ou planilhas, sdo complexas e lentas para
serem atualizadas

Reduzir a dependéncia
da experiéncia pessoal

> A alta dependéncia de uma unica pessoa (proprietario ou funcionario)
é um problema para muitos reparadores

Facilitar a transmissao
de dados

> Catédlogos em papel atrasam as buscas por pecas, e seus valores
podem estar atrasados

Planeja-
mento

Suportar a inteligéncia
de mercado

> Aprender e acompanhar a concorréncia nao foi identificado uma
preocupagao-chave

Facilitar troca de
informacao de demanda

> Cria¢do de um modo padronizado de exibir e trocar dados entre
Varejos, reparadores e distribuidores

Propriedade
intelectual

Fonte: Entrevistas; Roland Berger

Proteger dados de
propriedade industrial

Q¢

> A desconfianca sobre o compartilhamento de dados de propriedade _
industrial € uma das principais preocupagdes em torno de catalogacao

. Alta importancia 0 Média importancia
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n Integracéo da informacao RolandBerger

Strategy Consultants

Sistemas ultrapassados ao longo da cadeia fazem com que pouca
informacao de demanda flua para distribuidores e fornecedores

Integracao da informacao na cadeia

Atacado Varejo Reparacao
Impactos na cadeia

Montadora wem Concessionaria

> Altos estoques gerando

= custos
__________ Informagéo W
> Perdas por

Fornecedor / Consumidor obsolescencia
Importador final > Falta de pecas e
Informacao de demanda demora para entrega
> Dificuldade de
Distribuidor Varejista Reparador planejamento de
— — portfolio
> Sistemas > Sistemas > Catalogo > Catalogo Nivel médio
avancados avancados impresso IMPresso dos sistemas
> Sistemas basicos > Sistemas de nivel > Radio _deTl
médio > Sistemas bésicos utilizados

Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 131
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n Gerenciamento do estoque RolandBerger

Strategy Consultants

A falta de eficiéncia no gerenciamento do estoque implica
diretamente no capital de giro necessario, entre outros problemas

Custo de estoque [R$ mil]

Custo médio de estoque para varejistas e distribuidores

Varejistas? Distribuidores?
Giromédio  Prazomédio Prazo médio Custo médio Giromédio  Prazomédio Prazo médio Custo médio i
do estoque  de recebimento de pagamento de Capital®: do estoque  de recebimento de pagamento de Capital®: > Icr)]egfﬁ;g?ﬁéa&egé?oque
implica em urm
9.132 7.991 elevado custo médio
----- de capital
86 98 > Falta de pecgas de
----- baixo demanda
6,349 1991
17 108 AL > Aumento de custos
com pedidos
emergenciais
Estogue  Contas a Contas Capital Estoque  Contasa Contas Capital
(Inventario)  receber a pagar de giro (Inventario)  receber a pagar de giro

1) Considerando um faturamento anual de R$ 1m; 2) Considerando um faturamento anual de R$ 100m;
3) Para o célculo do custo médio de capital, consideramos o CDI a uma taxa de 11,59% anual
Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 132
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H Garantia em troca de pecas

Roland Berger

Strategy Consultants

O processo de garantia ao longo da cadeia € complexo e afeta
todos os niveis — Politicas mais claras podem se tornar fortalezas

Processo de garantia — Impacto nos canais

=> Fluxo de garantia

K\

K\

» E Distribuidores

€ Fluxo de Fornecedores
distribuicao
Responsa- > Qualidade e fabricagao
bilidade > Treinamento da venda
> Fornecimento de
informacao técnica e de
instalagao
Risco > Imagem da marca
perante a rede e 0
consumidor
> Troca da peca
Acoes > Oferecer treinamento a
preventivas toda a cadeia

> Garantir a qualidade do
seu produto

»

> Armazenagem
adequada

> Custos administrativos

> Armazenamento
adequado

> Selecionar fornecedores

Vargjistas » f Reparadores

> Armazenagem
adequados

> |dentificacao do item

> Custos administrativos

> Perda de clientes

> Capital de giro (troca
imediata)

> Armazenamento
adequado

> Correta informacao
técnica nos produtos

> Selecionar fornecedores

> Correta aplicacao

> Orientacdo ao
consumidor

> |dentificacao do item

> Retrabalho
> Perda de clientes

> Capacitacdo dos
reparadores para
selecao e aplicacao de
pecas

> Selecionar fornecedores

NOTA: O Cddigo de Defesa do Consumidor responsabiliza toda a cadeia, dando o direito do consumidor acionar qualquer empresa envolvida na produgao, distribuicdo, venda, e
instalacdo do produto — O Varejo acaba sendo 0 mais afetado, uma vez que é o principal ponto de contato com o consumidor

Fonte: Entrevistas; Roland Berger
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n Baixo nivel de profissionalizacao

Strategy Consultants

O baixo nivel de profissionalizacao da cadeia se da pela dificuldade
de gestao do negocio e capacitacao tecnica dos profissionais

Baixo nivel de profissionalizacao
Nivel administrativo

'Egé\

<é

Capacitacao técnica

> Grande numero de empresas familiares, gerando
dificuldade nos processos de sucessao

> Alto nivel de centralizagao no proprietario

> Limitada exposic¢ao dos profissionais da area as
melhores praticas internacionais

> (Gestao ndo profissional cria desconfianca no
consumidor e diminui o potencial do negdcio

Fonte: Entrevistas; Roland Berger

> Aumento da tecnologia embutida nas pecas gera
demanda por maior nivel de capacitacao dos
profissionais (perfil tradicional dos reparadores dificulta
0 acompanhamento do avango tecnoldgico)

> Crescente aumento do numero de modelos e
marcas eleva a complexidade

> Falta de experiéncia e conhecimento levam a prejuizos
com retrabalho
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Aumento dos custos RolandBerger

Strategy Consultants

Os custos de producao e, principalmente, de comercializacao e
reparo crescem acima da inflacao

Evolugao dos principais fatores de custo [base 100 em 2011]

Nivel de diferenciacao

160 > A alta no preco dos imdveis atinge

Imobiliario principalmente varejistas e
reparadores, que nao tém
flexibilidade para relocagao, sob
risco de perder seus clientes

> O setor reparador também ¢
Mao-de-Obra afetado fortemente pelo aumento no
custo da mao-de-obra, dada a maior

IPCA N .
participacao dos salarios na
Material estrutura de custos das empresas
100 > Custo de materiais, relevante para o
setor industrial, cresceu levemente
2011 2012 2013 2014 abaixo da inflagao

Fonte: ZAP FIPE, Sindipecas, Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 135



Coépia licenciada para Sindicato da Industria de Reparacao de Veiculos e Acessoérios do Estado de Sao Paulo

n Necessidade de diferenciacio RolandBerger

Strategy Consultants

Os empresarios precisam oferecer exceléncia nos servicos basicos,
e se diferenciar em servicos como garantia e informacao

Servicos oferecidos na cadeia independente

Nivel de diferenciacéio Ofertado por Demandado por
wl 0t v wl @ =
Informacao sobre demanda das pegas v v v/
Selecao de pegas v / S
Diferenciais
competitivos Garantia S/ <
Informagéo sobre instalacéo v v
Treinamento (palestras) S v
Nivel minimo Crédito S S
(comodity)
Entrega répida (logistica) v v

J Fornecedor DjDistribuidor kE Varejista f Reparador

Fonte: Clippings; Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 136
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n Rentabilidade RolandBerger

Strategy Consultants

A rentabilidade esta sob forte pressao na cadeia de reposi¢ao de
forma geral devido a uma série de fatores

Rentabilidade na cadeia de reposi¢ao

> Custos vém aumentando ano a ano, sem compensacao de
produtividade (exemplos: mao de obra, matéria prima, imobiliario)

> Certos niveis da cadeia tém sofrido com a concorréncia de pecas .
importadas, provenientes de paises de baixo custo de producao Rentab'"_dade na
cadeia de

reposicao de
forma geral sob
forte pressao

> O nivel de competicao aumentou significativamente para certos niveis
da cadeia, culminando em guerras de precos

> Boa parte das empresas sofre com a escassez de recursos
internos para promover programas de aumento de eficiéncia

> Facilidade de comparacao de precos por sistemas de cotacao
eletronicos aumenta a eficiéncia mas pressiona 0s pre¢os para baixo

Fonte: Clippings; Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 137
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n Rentabilidade RolandBerger

Strategy Consultants

Fatores como aumento dos custos, guerra de precos, importados,
entre outros, afetardao de forma diferente cada nivel da cadeia

Fatores que devem afetar a rentabilidade na cadeia

wl B e v

Fatores Fornecedores Distribuidores Varejistas Reparadores

Aumento de custo (pessoal, material, imobiliario, ...) - — — - .

Guerra de precos — - . o / o 0P / —
— - . -
+/= - * h

++ + +/= /=

Concorréncia de pecas importadas

Consolidacao / Grupos de compra / Associativismo

Programas de eficiéncia operacional

Concorréncia do canal OES - — - —

Legenda dos niveis de impacto: mm = Muito negativo  mmm Negativo +/- Neutro + Positivo ++ Muito Positivo

Fonte: Clippings; Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 138
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Strategy Consultants

Cada um dos fatores identificados afetam os diferentes niveis da
cadeia com intensidade e de forma diferentes

ImplicagOes dos fatores identificados na cadeia

Principais fatores identificados Fornecedores HDistribuidores HVarejistas n Reparadores
” 7 Atacarejo I
3 = Consolidag&o no varejo e reparo I
% OES| Fortalecimentodocanal OES [ N s e
© T Crescimento do canal online ]
&5 Disponibilidade das pecas ] ]
C/D Complexidade tributéria R
« = Integracdo da informacéo I ]
» T Gerenciamento do estoque R
§ ¥ Garantiaetroca de pegas I D D e
a Q_ Baixo nivel de profissionalizagéo I
Aumento dos cusios I I
B, Necessidade de diferenciacdo [N S ]
s Femabicete S .
B Alto Médio Baixo

Fonte: Entrevistas; Roland Berger SA0-0180-970001-19-49_Port.pptx | 140
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n Fornecedores

RolandBerger
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Diversos fatores estao implicando na reducao das margens médias
para fornecedores, que precisam ajustar seus custos

ImplicagOes para fornecedores

Implicacoes:
Fortalecimento do I > Reducao das margens médias
canal OES > Maior nivel de planejamento

Disponibilidade g |> Necessidade de lancamentos rapidos

de pecas para nao ficar com portfolio limitado
Complexidade I > Custo de capital elevado

tributaria w > Necessidade de estrutura interna pesada
Integracao da - I > Baixo conhecimento sobre a demanda

. ~ i .

informacao = = | Perdade oportunidades

Aumento dos I > Dificuldade em competir com importados
custos > Reducao das margens

Necessidade de I > Influéncia da marca na percepcao de
diferenciacao onve qualidade pode diminuir com INMETRO

Rentabilidade I > Margens de lucro prejudicadas com a
$ forte concorréncia dos importados

Garantia e troca de

> Complexidade fiscal/tributaria e logistica
pegas = |>Come g

para a analise e troca de pecgas

Fonte: Entrevistas; Roland Berger

Recomendacaoes:

> Programas de aumento da eficiéncia
operacional

> Otimizacdo da rentabilidade por linha de
produto

> Diversificagdo do portfélio de produtos

> Analise "make or buy" para ganho de
agilidade e reducao de investimentos no
langamento de produtos

> Revisdo da estratégia de marketing
visando outros fatores além da qualidade
(ex: treinamentos, garantia, servi¢os)
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n Distribuidores

RolandBerger

Strategy Consultants

Distribuidores sentem concorréncia de redes de varejo e do canal
OES - Dificuldade de planejamento do estoque eleva os custos

Implicacoes para distribuidores

Implicacoes:
i I > Concorréncia com redes de varejo

Atacarejo .
> Acesso ao consumidor final

Fortalecimento I > Reducao do mercado potencial
do canal OES > Concorréncia das "marcas proprias"
Complexidade I > Necessidade de filiais em todos 0s

tributéria estados de atuacao

Integracao da I > Dificil previsdo da demanda, culminando
informacao f - em foco nos itens de maior volume
Gerenciamento e I > Alto custo de capital e perdas com

do estoque S obsoletos

Garantia e troca N I > Complexidade fiscal/tributaria

de pecas v— 1> Custo da infraestrutura de atendimento

Necessidade de I > Guerra de pregos instalada levando a
diferenciacao o margens apertadas

Rentabilidade $ | > Rentabilidade muito afetada pela
concorréncia de precos

Fonte: Entrevistas; Roland Berger

Recomendacoes:

> Fortalecimento do relacionamento com
fornecedores (desenvolvimento da marca
em conjunto)

> |dentificacao de novas pracas

> A¢des de melhoria na eficiéncia
operacional

> Programas de treinamento para 0s
reparadores

> Diversificacao do portfélio de produtos
através de relabeling

> Identificacdo e foco nos reparadores e
varejistas com maior nivel de
profissionalizagao (maior chance de
sobrevivéncia)

> Revisdo do portfélio de marcas
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Varejistas serao afetados por movimentos de consolidacao de
concorrentes e clientes, e precisam reagir em tempo

Implicagcoes para varejistas

Implicacoes:

) > Possibilidade de compra direto do
Atacarejo af I fornecedor com volume alavancado
Consolidacao no I > Concorréncia de grandes redes
varejoereparo s > Clientes (oficinas) ganhando poder
Fortalecimento I > Redugao do mercado potencial
do canal OES > Concorréncia das "marcas proprias"
Crescimento do e I > Oportunidade para expandir atuagao
canal online o 1> Aumento da complexidade
Gerenciamento ... I > Alto custo com obsoletos e itens de baixo
do estoque S giro
Garantia e troca N I > Burocracia para troca de pecgas
de pecas v— 1> Custo para atender o cliente a tempo
Baixo nivel de Q I > Alto nivel de centralizagdo e
profissionalizagao dependéncia no proprietario

Aumento dos | > Custo de aluguel, mao de obra e
custos formalizacao pressionam margens

Fonte: Entrevistas; Roland Berger

Recomendacoes:

> Investimento em gerenciamento mais
eficiente do estoque

> Revisao do portfolio de clientes (identificagao
e foco em reparadores com maior nivel de
profissionalizacao)

> Busca por novos canais de vendas

> Busca por parcerias / formacao de redes
com outros niveis da cadeia para alavancar
volume de compra
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RolandBerger
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A rede de reparo sofre com a limitada informacao técnica e falta de
autopecas, aumentando custos e impactando o consumidor final

ImplicacOes para reparadores

Implicacoes:
Consolidacao no 4y I > Possibilidade de compra direto do
varejo e reparo  EcEN fornecedor com volume alavancado

Fortalecimento I > Concorréncia com concessionarias
do canal OES > Oportunidade para parcerias

Disponibilidade g I > Dificuldade de encontrar pecas de baixo

de pecas giro — Consumidor final insatisfeito
Integracao da - I > |dentificacao e instalagdo das pegas feitos
informacao -i-i- de forma empirica aumentam custos
Garantia e troca I > Burocracia na troca de pegas, gerando

de pecas ‘——‘ perda de tempo e insatisfacdo do cliente

Baixo nivel de Q I > Gerenciamento falho
profissionalizagao > Nivel de servigo abaixo do esperado

Aumento dos I > Custo de aluguel e mdo de obra obrigam
custos aumento de prego e/ou eficiéncia

Necessidade de

diferenciao h | > Dificuldade de atrair novos clientes

Fonte: Entrevistas; Roland Berger

Recomendacoes:

> Capacitacao dos reparadores para a oferta
de servigos especializados (de maior valor
agregado)

> Programas de suporte a profissionalizacao
dos reparadores em parceria com
fornecedores, distribuidores e varejistas

> Oferta de servicos adicionais aos da
concessionaria, com menor tempo de
entrega (fortalecimento do relacionamento
com o cliente)
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A cadeia deve agir em 4 grandes frentes e 12 ques

RolandBerger

Strategy Consultants

toes-chave para

suportar o desenvolvimento da reposi¢ao automotiva no Brasil

Frentes estratégicas para desenvolvimento da reposicao

n Posicdo na sociedade
Kl “Inspecdo técnica
EEl Aspectos tributarios
kP Conscientizagéo do condutor

Capacidade técnica
Nivel de servico
8 Modelos de negdcio

Relagdo com o consumidor

Integracao da cadeia
Processo de garantia
Gestao de estoques

I Padrao de catalogagéo

“ Exceléncia da operagao
Bl Gestéo profissional
1 Planejamento estratégico
K} Eficiéncia operacional

Interno «—— Escopo ———p Externo

» Setor

Empresas < Competitividade

Fonte: Roland Berger
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Especialmente as empresas da reposicao independente devem
procurar exceléncia na operagao em 3 pontos principais

I} Exceléncia na operacao

H Eficiéncia operacional
BN Gestao profissional > Processos enxutos
> Pessoas /_\A > Automagao
> Governanga > Sistemas integrados

> Politicas

> Aumento da capacidade de
competir das empresas

v n Planejamento estratégico

> Estratégia de crescimento
> Parcerias estratégicas
> Alavanca de escala

> Preparo para as mudancas do
mercado e concorrentes

> Acompanhamento das mudancas de
comportamento dos consumidores
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Os modelos de gestao adotados por boa parte das empresas
precisam ser aprimorados de modo a permitir maior eficiéncia

N B Gestao profissional

Contexto
> Maior parte da cadeia é composta por
empresas familiares

> Desempenho do negocio altamente
dependente dos proprietarios

> (Governanca e estabilidade fragil

Fonte: Roland Berger

Acoes

>

Rever 0 modelo de governanca (especialmente em
empresas familiares)

Aprimorar e profissionalizar processos em areas chave,
como compras e relacionamento com clientes

Formalizar politicas de conduta e diretrizes para
procedimentos (internos e externos)

Adotar sistemas de controle interno (ex.: custos, resultados)
Elevar a seguranca institucional

Viabilizar atragao e treinamento de pessoal qualificado
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A adocao de um processo disciplinado de planejamento estratégico
deve ajudar na estabilidade das empresas da reposicao

I} B} Planejamento estratégico

Contexto

> Capacidade de planejamento restrita
devido as capacidades internas e a
baixa disponibilidade de informacao

> Pouca visao de longo prazo

> Dificuldade em acompanhar e prever
a evolugcao do mercado

Fonte: Roland Berger

Acoes

> Estruturar um grupo focado em planejamento de longo prazo,
de acordo com a dimensao da empresa

> Definir processos para garantir disciplina na criagao e revisao
periddica do plano estratégico

> Garantir envolvimento das areas relevantes para o processo
de planejamento

> Fomentar a coleta e estruturagao de informacao relevante
para o planejamento

> Definir metas claras, mensuraveis, e tangiveis
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Atraves de programas de eficiencia operacional empresas se
tornam mais competitivas, reduzindo custos desnecessarios

I} B Eficiéncia operacional

Contexto
> Uso relativamente baixo de sistemas
e processos automatizados

> Nivel de preparo insuficiente do
pessoal envolvido

> Pouco controle da informacao
relevante, interna a empresa

Fonte: Roland Berger

Acoes

>

Automatizar processos, aumentando a qualidade,
repetitividade e controle

Identificar e reduzir atividades com pouco ou nenhum valor
agregado

Estabelecer rotinas que fomentem a cultura de melhoria
continua

Definir e controlar indicadores relevantes para o
desenvolvimento do negdcio (KPIs)

Racionalizar custos

Integrar sistemas
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A cadeia precisa de mais integracao, principalmente em processos
como garantia, gestao do estoque e identificacao de pecas

B Integracéo da cadeia

Processo de garantia H Gestao de estoque
> Processo facilitado > Integracdo dos estoques
> Qualidade do produto > Previsdo da demanda
> Informagéo técnica correta > Pedidos agilizados .
> Aumento da eficiéncia
. 4’\ 4\ ‘\ dentro da cadeia,
4 4 4 permitindo reducao de
® custos
> Melhor atendimento
ao consumidor, com
F== oferta de pecas
S A ) |
— > Agilidade e confianca
na identificacao da
} i peca correta,
Padréo de catalogagao beneficiando a cadeia

> Padronizagao das informagoes

> Alinhamento das necessidades de
informacdes técnicas

e 0 consumidor
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O processo de garantia € burocratico para todos os niveis da
cadeia, e precisa ser facilitado em uma ag¢ao conjunta

IEl B Processo de garantia

Acoes

> Definir e alinhar politicas claras de responsabilidade ao longo
da cadeia

> Alinhar procedimentos padrao para a cadeia, de forma a
reduzir o nivel de complexidade

2 72 24 > Promover a padronizagao e elevagao de niveis de qualidade
e formas de avaliagao

Contexto > Capacitar os reparadores para otimizar a sele¢ao e aplicagao

> Processo de garantia lento e das pecas

burocratico

> Dificuldades na obtencao de
informacdes técnicas

> Complexidade tributaria e contabil
gera custos adicionais
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Uma maior integracao dos estoques ajuda a entender a demanda,
reduzindo o tempo de espera por pecas e o custo de capital

] B Gestdo do estoque

Acoes

> Implementar sistemas automatizados para gerenciamento do
estoque

Compartilnar informacdes de demanda entre os canais para

B e :- >
b | | | ﬂ facilitar o planejamento de volume e de portfolio
& : . | > Estabelecer contratos de longo prazo, com pedidos
automaticos
Contexto > Definir estoques minimos para otimizar a relagéo entre

> Custo de capital impacta principalmente garantir o fornecimento e minimizar o custo de capital

distribuidores e varejistas

> Perdas por obsolescéncia é significativa
devido a dificuldade de previsao

> Falta constante de pecas e demora
para novas entregas
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A catalogacao das pecas precisa ser padronizada para agilizar a
selecao de pecas, melhorando o nivel de servico ao consumidor

El Bl Padrio de catalogagao

Acoes

> Alinhar as necessidades de informagoes entre os diferentes
canais da cadeia

> Padronizar o método de catalogacao de pecas de forma que
atenda as necessidades de todos os canais, permitindo que
a selecao das pecas seja precisa

> Definir a plataforma a ser utilizada, permitindo acesso a
Contexto empresas diferentes dimensoes e naturezas

> Informagdes técnicas ndo o > Equalizar a disponibilidade de informagdes técnicas ao longo

disponiveis nem homogéneas de toda a cadeia
> Dificuldade e lentiddo na atualizagdoe | > Facilitar 0 acesso aos dados também pelo consumidor final,
na troca de dados aumentando a transparéncia e o nivel de confianca

> Percepcao do cliente de falta de
profissionalismo e transparéncia
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A cadeia de reposicao automotiva precisa se modificar para
estreitar seu relacionamento com o consumidor final

Relacdo com o consumidor

/—b

> Dificuldades internas
a cadeia implicam em
um nivel inadequado
de servigo ao
consumidor

> Canal OES esta se
estruturando para
melhorar o seu nivel
de servico

-
() o

Capacidade técnica

Modelos de negdcio
> Novos canais (ex.:

online)

> Consolidacdo de redes

Nivel de servico

> Servicos
personalizados

> Melhorar imagem

> Investimento em
equipamento

> Treinamento adequado
da mao de obra

Fonte: Roland Berger

> Melhor relacionamen

(610

consumidor final

> Maior capacidade de entender

S NECesS

e evoluir

4-—

dades de mudanca,
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O nivel de capacidade técnica precisa ser elevado, tanto em
equipamentos, quanto em treinamento do pessoal envolvido

Capacidade técnica

Acoes

> Desenvolver um modelo de treinamento mais apropriado as
necessidades do setor (ex.: "on demand", online, canais
abertos para esclarecimento, ...)

> Aumentar a disponibilidade de equipamentos através de
escala (fusoes, compartilhamento de estrutura, associagoes)

> Estruturar sistemas de financiamento para investimentos em
Contexto tecnologia (ferramentas, equipamentos, e instalacoes)

> |dentificar formas de colaboragao entre reparadores, e deles

> Evolugao constante da tecnologia .y ;
com 0s outros niveis da cadeia

embutida nos carros

> Maior complexidade das pecas e dos
sistemas

> Proliferacdo de modelos e marcas
com solugdes e tecnologias diferentes
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O contato com o consumidor precisa melhorar em areas basicas, e
se ajustar as novas necessidades

B} Nivel de servico

>

2 2% 24 -
Contexto

> Consumidores desconfiados pelo baixo
profissionalismo e qualidade do servi¢o

> Servigos de informagdo e comodidade
raramente s&o oferecidos

> Relacionamento com o cliente é
basico, se comparado a outros setores

Fonte: Roland Berger

Acoes

Estabelecer acordos de nivel de servigo que permitam maior
eficiéncia interna e, a0 mesmo tempo, satisfazer o consumidor

Elevar o nivel de transparéncia sobre servigos e precos,
melhorando a imagem perante 0s consumidores

|dentificacdo e oferta de servigos personalizados e
comodidades (verificar o0 que o cliente precisa, e por quais
servigos/comodidades ele esta disposto a pagar)

Desenvolver programas de gerenciamento do cliente (manter
informacOes sobre o veiculo, lembrar o cliente da necessidade
de manutencao, ...)
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Os modelos de negocio tradicionais precisam evoluir para oferecer
um pacote melhor ao cliente, e garantir a sobrevivéncia da empresa

KBl Modelos de negdcio

Acoes

> Avaliar necessidade/oportunidades de fusao e consolidagao
visando aumentar o nivel de eficiéncia

> Experimentar aliancas para fins especificos (ex.: compras,
vendas, logistica, capacitacao técnica, ...)

> Entender novos canais, como por exemplo as vendas online,
suas forgas e desafios

Contexto > |dentificar sinergias com outros negdcios, elevando a

- rentabilidade média da empresa
> Modelos de negocios extremamente

tradicionais, com pouca abertura as
necessidades de mudanca

> Movimentagao de algumas empresas
(redes de varejo, grandes distribuidores,
montadoras) ameagando competidores
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O setor de reposicao precisa se posicionar com clareza em temas
relevantes, ocupando seu espaco na sociedade brasileira

IE] Posicao na sociedade

0

B[} Inspecio técnica 2
> Setor provedor de um > Seguranga no transito
servico relevante em > Mobilidade urbana
?nuoebsi}icc)jeasd g’e > Impacto ambiental
2283?282“ ga ) m Aspectos tributarios 4 L

> Emprego de > Simplificagdo do ICMS

centenas de milhares > Revisdo do IVA-ST
de pessoas \ S
>Canal de B Conscientizagéo do condutor “

comunicagao com o
governo deve estar

> Program onscientizacao
sempre aberto gramas de conscientizaca

> Sistemas de comparagéo entre
veiculos e componentes
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A exemplo de outros paises, um programa de inspecao tecnica
periodica ajudaria a reduzir o numero de acidentes

Bl KB Inspecéo técnica

Contexto
> Inspecao ambiental nao entra em vigor
por falta de coesdo politica

> Acidentes e veiculos quebrados pioram
o trénsito em cidades e estradas

> Numero de mortos e feridos no transito
preocupa a sociedade

Fonte: Roland Berger

Acoes

> Mobilizar a populagao e agentes politicos para necessidade
de um programa de inspe¢ao técnica periddica, a exemplo
do que ocorre em outros paises (mostrar os impactos
positivos que tal programa traria)

> Estruturar o programa, visando nao apenas o tema
ambiental, mas também da seguranca no tréansito, e da
mobilidade publica

> Oferecer auxilio aos governos estaduais na elaborag¢ao do
plano de inspegao, de forma a padronizar os requisitos e
reduzir o custo de implementagao
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A exemplo do que acontece em outros setores, o sistema tributario
precisa ser menos complexo e mais justo

B Bl Aspectos tributarios

Acoes

> Buscar a unificagao do ICMS por todo o territorio nacional, ou
facilitacao da compensacao de créditos de ICMS
interestaduais

> QOrganizar o setor independente para pressionar pela revisao
do Indice de Valor Adicionado (IVA-ST), criando condigcdes
mais equilibradas de competicao entre OES e IAM

Contexto > Promover, junto com outros setores, a necessidade de uma
reforma no sistema tributario

> Complexidade tributaria limitando a
eficiéncia das empresas

> Diferentes aliquotas favorecem OES
em detrimento dos independentes

> Sistema de créditos e débitos dificulta
operagao em escala nacional
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O setor de reposicao deve ser uma referéncia crivel para o condutor
em aspectos tecnicos relevantes, e promover sua conscientiza¢ao

B EA Conscientizagdo dos condutores

Contexto

> Pouco interesse do condutor em temas
técnicos importantes na escolha de
veiculos e pegas de reposicao

> Dificuldade de comparacgao da
performance, mesmo em temas que
envolvam seguranca

Fonte: Roland Berger

Acoes

> |dentificacao de aspectos relevantes em termos de
comparagao técnica (distancia de frenagem, nivel de
consumo, facilidade de reparo, ...)

> (Criagao de referéncias e métodos de comparacao entre
veiculos e componentes

> Conducao continua de avaliagdes independentes que
permitam uma comparagao com credibilidade

> Comunicagao ao consumidor e conscientizagao para a
importancia do tema
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As quatro frentes devem permitir o desenvolvimento do setor de

forma sustentavel, interna e externamente

RecomendacgoOes estratégicas — Resumo

¥ Procurar exceléncia da operagao

I} Aumentar integracéo da cadeia

Melhorar relagédo com o consumidor

2] Ocupar posicao na sociedade

Fonte: Roland Berger

Desenvolvimento
sustentavel do setor
e das empresas que 0
constituem,
garantindo um melhor
relacionamento interno
e com seus
consumidores diretos e a
sociedade como um todo
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Classificacao de componentes no estudo

Carroceria

Powertrain Undercar

> Bielas > Cilindros de Freio

> Bloco do Motor > Discos de Freio

> Bomba de Agua > Lonas de Freio

> Bomba de Combustivel > Pastilhas de Freio

> Bomba de Oleo > Tambores de Freio
> Caixa de Cambio > Pecas da suspensao
> Caixa de Dire¢éo

Fonte: Roland Berger

> Alternador
> Bateria
> Cabo de Vela
> Motor de Partida > Ar condicionado
> Sistema de Injecéo (controle) > Banco
> Sonda Lambda > Painel
> Unidade de Controle > Airbag
> Velas > Volante
Elétrica/Eletronica Interior
ESCOPO DO ESTUDO

Capos

Espelhos Retrovisores
Laterais

Para-choque
Para-lamas

Portas

Tampa traseira

Vidros

V VVVVYVYVYV

Exemplos de componentes incluidos no escopo

Aditivos

Fluido de Diregao
Fluido de Freio
Oleo

V V V V

Fluidos

Strategy Consultants

Pneus

> Pneus
> Céamaras

Calota

Som automotivo
Friso

Engate

GPS

Calha de chuva
Capa para banco
Alarme

VVVYVYVYVYVYV

Acessorios
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Glossario
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Sigla Significado
~  Aproximadamente
>  Somatdria
@ Média
aa Aoano
EUR Euro
FGTS Fundo de Garantia por Tempo de Servico
FINAME Programa de Financiamento de Maquinas e Equipamentos
IAM  Mercado Independente de Reposicao (Independent Aftermarket)
INMETRO Instituto Nacional de Metrologia, Qualidade e Tecnologia
IPCA indice de Precos ao Consumidor Amplo
IVA  Imposto sobre o Valor Acrescentado
LCV  Veiculo Comercial Leve (Light Commercial Vehicle)
MP  Medida Provisdria
MWh  Megawatt-hora
OEM  Montadora (Original Equipment Manufacturer)
OES  Mercado Original de Reposicao (Original Aftermarket)
p.a. Porano
p.p. Pontos percentuais
PIB  Produto Interno bruto
Relabeling  Processo onde fornecedores e distribuidores colocam sua marca em um produto fabricado por um terceiro
Selic  Sistema Especial de Liquidacéo e de Custddia
SKU Unidade de Manutencao de Estoque (Stock Keeping Unit)
SUV  Veiculo utilitario esportivo (Sport Utility Vehicle)
ton Tonelada
USD  Ddlar americano

Fonte: Roland Berger
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Relacao de leis e normas relevantes

Conteudo

ABNT NBR 15296
ABNT NBR 15832
ABNT NBR 15681
ABNT NBR 13032
Lei 15.297/14

Lei 12.977/14

Lei 6.439/13

Lei 21.067 /13

Lei 12.587 /12

Lei 12.305 /10

Lei 9.503 /97

Lei 6.729/79
Decreto 58.093/12
Decreto 7.819/12
Res. Conama 451

Veiculos rodoviarios automotores — Pecas — Vocabulario

Veiculos rodoviarios automotores — Acessorios — Vocabulario

Veiculos rodoviarios automotores — Qualificacao de mecanico de manutencao

Execucao de retifica de motores

Lei de Regulamentacéo das Oficinas Mecanicas

Requla e disciplina a atividade de desmontagem de veiculos automotores terrestres

Programa de incentivo a modernizacdo, renovacao e sustentabilidade da frota de caminhdes do Rio de Janeiro
Programa de incentivo a renovacao da frota de caminhdes no estado de Minas Gerais

Institui as diretrizes da Politica Nacional de Mobilidade Urbana

Institui a Politica Nacional de Residuos Solidos

Cadigo de Transito Brasileiro

Concessao comercial entre produtores e distribuidores de veiculos automotores de via terrestre
Programa de incentivo a renovacao de frota de caminhdes do estado de Sao Paulo

Inovar Auto

Dispde sobre critérios para a elaboracao de Planos de Controle de Poluicao Veicular

Fonte: Roland Berger
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Contatos

SINDIPECAS

Sindicato Nacional da Industria de
Componentes para Veiculos
Automotores

sincopecas

Sindicato do Comércio Varejista de
Pecas e Acessorios para Veiculos
no Estado de S&o Paulo

=
—Sindirepa_

Sindicato da industria de reparagao
de veiculos e acessorios do estado
de Séao Paulo

RolandBerger

Strategy Consultants

RolandBerger
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Consultoria estratégica de origem
Europeia, estabelecido no Brasil
desde 1976

"Representar legitimamente a
industria de autopegas no Pais, e
atuar diretamente no
desenvolvimento e fortalecimento do
setor, em quatro pilares: Estimulo ao
Crescimento da Industria,
Informac@o e Capacitacao,
Representatividade e Defesa da
Industria, e Associativismo"

“Trabalhar para o desenvolvimento,
o fortalecimento e articulacao do
varejo de autopecas através da
representatividade politica e da
prestacao de servigos."

"Promover apoio, orientagao e
capacitacao aos associados e
contribuintes para solucdes eficazes
e competitivas, respeitando as
normas internacionais, a lei vigente,
a sociedade e 0 meio-ambiente.
Desenvolver, continuamente,
oportunidades de crescimento do
setor, levando-se em consideracao a
qualidade dos servicos, o bem-estar
e a dignidade de seus
colaboradores."

"Our services cover the entire range
of management consulting from
strategic advice to successful
implementation: e.g. new leadership
and business models; innovative
processes and services; M&A,
private equity and restructuring; and
management support on large
infrastructure projects. At Roland
Berger, we combine sound analyses
with creative strategies that generate
real and sustainable value for the
client."

Apresentacao

Presidente: Paulo Butori
Coordenacao: Elias Mufarej, Emerson
Mello

Endereco: Avenida Santo Amaro, 1386,
Séo Paulo - SP, CEP 04506-001
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Let's think:
act!




