ESPECIAL BRAGA
A

Auto suficiente

E forte e pujante o setor do pés-venda no distrito de Braga. Todos os setores de atividade na 4rea dos
pds-venda estdo representados, existindo ainda outros onde Braga ¢ claramente a capital.

or tradicdo Braga ¢ um dos distritos
onde o setor do Pos-venda automo-
vel é mais ativo. Nao € por acaso que
muitos grossistas depecasde outras
paragens se foram estabelecer em Braga,
passando aoperar apartir deste ponto para
toda arestanteregido norte de Portugal.
Uma das areas mais apontadas pelos di-
versos operadores com que falamos neste
trabalho especial para o forte desenvolvi-
mento a que se tem assistido neste regiao
foi o desenvolvimento da logistica. Muitos
operadores logisticos comecaram a fazer
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entregas bi-diarias em grande parte da
regido norte, o que potenciou o negocio
para muitas outras regides e mesmo para
todo o pais.

No retalho de pecas e nas tintas existe
também uma forte aposta nas entregas
constantes, o que revela a forte atividade
que existe no setor nestaregiao.

Umdos aspetos que caracteriza estaregido,
paraalémdaforteindustria (Bosch e Delphi,
por exemplo), é o facto de ser totalmente
auto suficiente em matéria de pds-venda.
Qualquer servico que uma oficina precise,

seja nas pecas, nos pneus, nos vidros, na
informatica, nasferramentas,nosconsumi-
veis, nos lubrificantes, ha sempre umreta-
lhista, importador ou grossista disponivel.
Alias, em Braga existem mesmo alguns
“clusters" do pds-venda, como sejam o da
informatica (Braga ¢ conhecida como a
capital da informatica), com empresas que
desenvolvem solucdes orientadas espe-
cificamente para o setor automovel e do
pos-venda automovel, como o da repara-
cdo de jantes, existindo muitas unidades
industriais (alguma delas histéricas) neste



area de negocio.

Muito interessante também € perceber que
muitasdasempresasdosetor doPos-Venda
fazem grande parte do seuvolume denego-
cio fora do distrito de Braga e, algumas, até
fora de Portugal.

Motivados pela industria, pela Universida-
de, pelosdiversos centrostecnolégicosepe-
lasempresas deinformatica que proliferam

Registos de propriedade
veiculos de passageiros

distrito de Braga
2007-2016

2007 8806
2008 9523

10443

8682

10072

em Braga, existe uma grande propensao
para a utilizacdo das novas tecnologias.

Dos muitos operadores que visitamos uma
das palavras que mais se ouviu foi “forma-
cdo".Existeuma grande consciéncia de que
parte da evolucao do setor do pés-venda,
nomeadamente das oficinas, passa neces-
sariamente pela formacdao teorica e pratica.
Tendo oterceiromaior parque automovelde

NOTAS SOBRE 0 PGS-VENDA
EM BRAGA

> Presenca de quase todos os grandes
grossistas de pecas em Braga

> Existem empresas do retalho de pecas e
grossistas de pegas que entregam mais de
6 vezes por dia  oficina

= Grande proximidade com o mercado do
Porto

= Forte desenvolvimento da logisticaa
partir de Braga

> Braga é dos distritos onde se consomem
mais lubrificantes sintéticos

> Existe uma grande apeténcia por
formacé&o técnica profissional nas
empresa de Braga

> Parque automdvel com muitos topo de
gama

> Todos os setores do Pés-Venda est&o
fortemente representados na regido ao
nivel dos grossistas e dos retalhistas

= No distrito de Braga 65% do parque
automaével tem mais de 10 anos e 24%
entre Se 10 anos.

= Segundo o Portal Nacional existem

no distrito de Braga 670 oficinas e 320
empresas de pecas e acessorios.

PUBLICIDADE

PNEUS CRUZEIRO)

Distribuicdo de Pneus Multimarca

ENTREGAS BI-DIARIAS

Pévoa de Lanhoso: 253 631783
Lisboa: 219 597 711

www.pneuscruzeiro.com.pt




ESPECIAL BRAGA

“Costuma-se dizer que em Braga basta ter
uma mota para se ter uma casa de pegas,
tal o niimero de vezes que as oficinas sdo
servidas”

Manuela Pereira, Mobilub

“As oficinas que ndo acompanharem a
eletrénica vdo sofrear muito”
Albano Melo, Vieira&Freitas

“0 parque automavel é o terceiro mais
forte do pais”
Paulo Silva, PDAuto

“E um mercado cheio de concorréncia”
Paulo Silva, PDAuto

“Existe uma grande vocacé&o das pessoas
desta regido pelo automdvel e isso reflete-
se muito no negdcio p6s-venda”

Antonio Nunes, Newcar

“As boas oficinas s6 querem trabalhar com
material de qualidade. Existem muitas
oficinas

e o mercado é grande...”

Paulo Silva, PDAuto

“Existe um parque automdvel em Braga
com muitas viaturas topo de gama” José
Laranjeira, Escapcar

“Existe uma preocupagdo com o poder

das seguradoras, na tomada de decis&o
acerca das oficinas recomendadas. A falta
de informacé&o dos proprietdrios acerca
dos seu direitos, o facto de cederem a
pressdes por parte das companhias, cria
sentimentos de revolta e panico nas
oficinas independentes”

Carminda Catarina, Espogama

“Braga ¢ dos distritos onde se consomem
mais lubrificantes sintéticos. Quer isto
dizer que as oficinas tém mais formacéo e
que o parque automavel é mais recente”
Manuela Pereira, Mobilub

“Vende-se muito material elétrico usado,
com grandes riscos para quem o monta
num carro”

Albano Melo, Vieira&Freitas

“A logistica tem sido um motor do
desenvolvimento das empresas da regido
de Braga”

Antonio Nunes, Newcar

“De um modo geral as oficinas clientes do
distrito de Braga e mais concretamente
dos concelhos de Esposende e Barcelos,
tém a percecdo que modernizar é fulcral
para poderem acompanhar a evolugéo
tecnoldgica dos automadveis e dos diversos
conceitos oficinais existentes”

Carminda Catarina, Espogama

“Em Braga estdo presentes todas as
grandes empresas de pecas”
Manuela Pereira, Mobilub

“Existem muitas oficinas, cerca de 30%
a funcionar bem”
José Laranjeira, Escapcar
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Volume de negdcios do setor aftermarket,
por localizacao geografica

na areadas pecas originais.

Pela caracterizacao que os diferentes ope-
radores fizeram das oficinas que fornecem,
Braga estara acima da meédia nacional, ao
nivel da formacéo, da informacao e do de-
senvolvimento técnico.Porém, ao contrario
de algumas das zonas do pais, quase nao se

DADOS 2015

DADOS 2014
Portugal, o distrito de Braga tem uma forte o . .
componente citadina com muitas empresas  Localizagdo | Comércio por Comércioa
dosetoraestaremlocalizadasnacidadeena geogréfica grossodepecas | retalho de pegas
o i (NUTS-2013) e acessorios e acessorios

periferia da cidade. para veiculos para veiculos
Apesar dendo termos visitado o pés-venda automoveis automoveis
oficial nareeiao de Bri‘gz' na cidade eStZO Continente  1.137.431.692€ 1.013.418.638€
presenlas fe 0015 05 I Miokis 88508536  T1adSADDe

os, todos eies tambe’rri3 com forte ativi§ade Cévado 44.856248€ | 52.423.397€
pos, Ave 87.929.245€ 27.819.244€

Parque automével circulante
no distrito de Braga

Ligeiros de passageiros e todo o terreno 367 970

fala da economia paralela nas oficinas.

Proliferando os topo-de-gama, o parque

automovel no distrito de Braga segue a

mesma tendéncia do resto do pais, embora

exista nestaregido um certo culto e gosto

pelo automovel que deriva, em parte, da

competicdo. O

Comerciais ligeiros 95902
Total ligeiros 463872
Pesados de mercadorias 8024
Pesados de passageiros 197
Total veiculos automdveis 473093
Habitantes por ligeiro de passageiro 2,3
Habitante por veiculo automdvel 1,8
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ACTIVEX

Emevolucao
constante

2016 foi um ano de grande investimento na Activex, com
fortes repercussdes em 2017 tendo em conta os novos
projetos e desenvolvimentos da empresa.

Activex estd dedicada ao negocio do
softwarede gestaoparacasasdepecas
e oficinas (denominado Gestoc). O ano
de 2016 foi 0o melhor de sempre da em-
presa, com uma faturacdorecorde. “Sentimos
que cada vez mais os clientes nos procuram
pela qualidade do nosso produto e pela qua-
lidade do nosso servico", comeca por referir
Paulo Dias, administrador da Activex, expli-
cando que "o forte investimento que fizemos
na duplicacdo das instalacoes e na duplicacao
do quadro de pessoal deu os seus frutos. Lan-
camosquatroprodutosnovosquerapidamente
anossaconcorrénciadiretatentoucopiar,oque
nédo sera uma coincidéncia, mas simum alerta
de que estamos no caminho certo".
Umadasrecentesnovidadesfoiainauguracao
dos escritérios em Lisboa numa zona central,
sendo que 0 "'nosso objetivo foi procurar nédo
so dignificar o nome da Activex mas também
prestar aquele servico de proximidade que tao
bem sabemos fazer mais anorte de Portugal".
Estaprevistoa Activexlancar doisnovos pro-
dutosem20l7naareaauto,alémdo restyling”
que o ERPira sofrer, como "“forma de assinalar
0s nossos 15 anos de existéncia, deixando
para 2018 a versao 100% web do ERP", revela
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Paulo Dias.

Dosmuitos projetosqueaActivextemadecor-
rer, o administrador da empresa destaca dois
(Newcar e NRNow). "“Paralelamente ao nosso
core business continuaremos a desenvolver
para a Newcar, entidade com a qual temos
excelentes relacdes, os dois novos portais
lancadosemfinais de 2016, alémdo tradicional
desenvolvimento que fazemos para a gestao
corrente do negocio dos vidros auto onde eles
est@omuitobemimplementados” referePaulo
Dias, explicando que a "outra entidade para a
qualdesenvolvemosemregimedesubcontra-
toéaNRNow, empresaque estaligadaaoramo
das peritagens e das seguradoras. O primeiro
negocio correu tao bem que ja nos foi adjudi-
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cado trabalho nesta drea para os proximos
dois anos onde o cliente final, a Realperitos,
pretende estar na vanguarda do negocio das
peritagens com os administradores a prova-
rem que a audacia e a determinacdo por eles
exercida é o caminho do sucesso".

Para além de todo este trabalho que a Activex
estaadesenvolver,lancounomeésdefevereiro
um portal de pecas auto. Paulo Dias explica
quesetratadeumportalde pecassem grande
rotacdo, os tradicionais “monos", que estarao
disponiveis em www.pecas24.pt, que "conta
comacolaboracaodas200 casasdeacessorios
nossas clientes, mais ospotenciaisintegrado-
res,umavez que daformacomo foi desenhado
qualquer casa de acessorios pode entrar para
o este site".

Outra grande novidade deste portal é o facto
de poder contar com as tréslinhas de produto
paraamesma peca, isto é um cliente interes-
sado em adquirir determinada peca vai-lhe
ser dado a opcéo do original, aftermarket e
ainda do usado, tudo compilado na mesma
base dados.

"Decidimos também abrir este portal ao con-
sumidor finalendo s ao cliente profissional. A
intencaondoéconcorrer comportaisdogeénero
mas abrir a possibilidade de escoamento das
referidas pecas que, para algumas empresas,
esta a ocupar espaco na prateleira e a outros
estaafazerfaltaparacolocardenovoaviatura
acircular”, explica Paulo Dias.

Segundo esteresponsavel, “2017 sera o ano de
afirmacdo da Activex como uma empresa de
referéncia no setor auto, deixando definitiva-
mente de ser maisumano mercado,massima
que tem que ser sempre consultada". O




CASA DAS JANTES

A tradicao que
vemde longe

0 aumento das instalacdes fabris, o investimento em novos equipamentos
e a abertura de uma loja no centro de Braga mostram bem a dindamica
desta empresa de referéncia ao nivel da reparacdo de jantes.

mpresacomb52anosdehistérianarepa-
racdodejantes,aCasadasJantes é uma
referéncia nacional neste setor onde
opera. A empresa que tem a sua sede e
fabrica em Braga, ndo tem parado de investir
no seu negocio como forma de melhorar a
qualidade e rapidez do servico que presta aos
seus clientes.
"“A nossa fabrica tem agora um novo pavilhao
commaisl.200m? masem?20l6foramtambém
feitos importantes investimentos ao nivel da
maquinaria, estando em estudo outras novi-
dades para breve", comeca por referir Tiago
Rosa, Sales & Chain Supply Manager da Casa
das Jantes.
Produzir melhor e com mais qualidade foram
osobjetivosquelevaramaestesinvestimentos
(maquina de polimentos, na soldadura e na
pintura) como forma de "estarmos sempre um
passomaisafrentequeosoutrosecomoforma
de acompanhar e até antecipar as necessida-
des do mercado. Antes s6 os BMW e Mercedes

tinham o polimento das jantes, atualmente
isso é comum em quase todos os carros”, afir-
ma Tiago Rosa.

Para além da parte industrial, a Casa das Jan-
tes inaugurou, muito recentemente, uma loja
numa dasruas mais movimentadas de Braga.
"0 nosso objetivo com este investimento nao
€ s6 vender jantes, mas sim dar a conhecer
melhor areparacao dasjantes, servindo como
posto derecolha para areparacéo que é muito
mais comodoparamuitos clienteslocais,como
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é também um local onde podemos receber o
cliente com um showroom de jantes, dando a
oportunidade de ver as jantes e tirar todas as
duvidas que tenha', explica o responsavel da
CasadasJantes.

A grande maioria dos clientes da Casa das
Jantes séo as casas de pneus, tendo também
como clientesasoficinas e os concessionarios.
Cercade80%donegocioéfeitoforadaregidaode
Braga (em praticamente todo o pais a empresa
recolhe jantes, recebendo também das ilhas),
sendo que 30% € exportacdo, nomeadamente
em Espanha (com vendedores) e Franca (com
representantes).

"0 nosso servico € essencialmente a recolha,
reparacao e entrega das jantes", diz Tiago
Rosa, referindo que a empresa dispde de uma
enormefrotadeveiculosqueduasatrésvezes
por semana se desloca aos clientes a recolher
eaentregar asjantes, garantindo comissoum
rapidoservico.Namaioriadosservicosefetua-
dos a Casa das Jantes da garantia de um ano.
"Os precos da reparacao ja ndo aumentam ha
quatro anos neste setor, mas o servico € cada
vez melhor para os nossos clientes”, refere
Tiago Rosa, que diz ainda que o objetivo da
empresa “é continuar a investir na melhoria
da qualidade reparacéao e do servico ao clien-
te, tendo também aumentado o numero de
trabalhadores'.
Refira-seque,paraalémadasjantesdeautomo-
veis, a Casa das Jantes repara também jantes
de moto, camido e outras. O
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CDCAUTO

Marcas alternativas

A CDC Portugal é importador de material para automdvel, com marcas
alternativas, tendo um esquema de distribuic&o e venda apenas para
casas de pecas em todo o pafs.

stado no mercado das pecas desde
1980, Jose Pereira tem quilémetros de
estrada feitos no terreno, o que lhe da
um profundo conhecimento do setor.
Gerente da CDC Portugal, empresa funda-
da em 2010, com sede no distrito de Braga,
José Pereira aposta sobretudo num modo
de distribuicéo que privilegia a relacdo com
as casas de pecas. "Ndo trabalhamos com
as oficinas, nem sequer a empresa esta es-
truturada nesse sentido, ja que ndo temos
meiospropriosparafazer chegaraspecasas
oficinas"” refereoresponsavelda CDCPortu-
gal, que para além dasinstalacdes de Braga,
possuiainda armazém em Ponte de Lima.
A gama de produto ¢ diversificada, mas a
aposta da CDC Portugal passa pelos lubri-
ficantes, aditivos e anti-congelantes, com a
apostanasmarcasLucasOil, GROe V8, tendo
ainda a Metalgom em casquilhos, borrachas,
etc."Paranosoimportantendoéoprecomas
sim a disponibilidade e a diferenciacéo das
marcas, sendo essauma forma de podermos
oferecer ao cliente um produto diferencia-
dor"”, revela José Pereira.

A empresa tem ainda um largo stock em
material elétrico de diferentes marcas, como
aposta muito em sprays técnicos e silicones
da Tectane (na area automovel), uma marca
alema que também é uma das bandeiras da
CDC Portugal.

Tendo uma clientela muito fidelizada que
“"conhece bem os produtos da CDC Portu-
gal", José Pereira aposta na internet para
dinamizar as vendas, ja que os clientes tém
acesso ao stock e podem fazer a encomen-
das diretamente nessa plataforma. “E uma
ferramenta necessaria mas algo perigosa,
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pois o clienteretalhista tem varias platafor-
mas abertas e pode trocar-nos apenas pelo
preco sem atender ao produto, ndo tendo a
necessidade de fazer stocks, ao contrario
de nds que so vendemos se tivermos stock”,
refere Jose Pereira dizendo que o servico de
entrega atualmente ja é igual para todos os
operadores (com a bi-didria) e jando éisso a
fazer a diferenca.

Neste momento a CDC Portugal ndo tem
comerciais no terreno, sendo que as vendas
sdo feitas por telefone ou diretamente atra-
ves do site.
TendosedeemBragaaempresacomercializa
os seus produtos para praticamente todo o
pais. “Falta-nos um pouco um Algarve, mas
derestocomercializamososnossosprodutos
para todo o pais. Alias, quase toda a nossa
faturacdo é feita fora do distrito de Braga",
afirma o responsavel da CDC Portugal, que
diz que os clientes de volume estao espalha-
dos por outras areas do pais.

Uma das novidades que a CDC Portugal vai
implementar e a centralizacao de toda a
sua atividade num unico espaco, algo que
para ja ainda ndo tem data mas que é um
dos proximos objetivos deste grossista de
Braga. Tambémemabertoestaainclusdaode
novasmarcas,masaapostadaCDCPortugal
continuara a ser os lubrificantes, os aditivos
e os sprays. O
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COTEQ

Servico profissional
e especializado

Um dos objetivos da Coteq é passar toda a sua experiéncia no setor
da repintura para as oficinas. Como tal, aposta na proximidade ao cliente

e na formagao para o conseguir.

Coteq é uma empresa de comércio
de tintas e equipamentos de pintura
paraossetoresdarepinturaautomo-
vel (entre outros), que disponibiliza
uma serie de marcas e produtos.

Importada pela Dicotin para Portugal, a Co-
teqéumdos trésdistribuidores damarcade
tintasLechler,neste casoparaaregidonorte
do pais. Para alem disso tem ainda no seu
portefdlio marcas de relevo como a Indasa,
Norton, Festool, Menzerna, Drester, Sata,
Anest Iwata e Sika.

"0 mais importante de tudo para a Coteq
sera sempre o seu servico profissional e es-
pecializado no setor das tintas", comeca por
referir Gil Oliveira, responsavel comercial
da Coteq, afirmando ainda que "logicamente
que a qualidade do produto € essencial, mas
se ndo houver esse tal servico profissional
e especializado, os clientes nado irdo tirar o
melhor aproveitamento dos produtos que
oferecemos’.

A empresa tem cerca de 150 maquinas ins-
taladas Lechler em oficinas multimarca de

repintura na sua regido. "Temos feito um
trabalho de grande proximidade ao nosso
cliente, aconselhando-o sempre sobre as
melhores opcoes, seja no tipo de produto a
aplicar, seja na rentabilidade do processo”,
explica Gil Oliveira, que diz que é precisa-
mente esse o know-howqueaCoteqtempara
oferecer as oficinas.

Muito importante para a Coteq é a forma-
cdo. A empresa disponibiliza um centro de
formacdo bem equipado onde, com muita
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regularidade, dinamiza formacao tedrica e
pratica sobre repintura e sobre a aplicacao
dos produtos que comercializa, ndo s¢ para
os clientes como para os proprios recursos
humanos. "Temos vindo a focar muito na
eficiéncia do processo, correspondendo aos
produtosHighEfficiency Process que comer-
cializamosnaLechler" refere oresponsavel
comercial da Coteq.

Umadasnovidades maisrecentesda Cotegé
amarcaalemaMenzerna. Trata-sedeprodu-
tos de polimento, com forte implementacao
nos "detalhistasauto”,queagoraaCotegesta
a introduzir no negocio oficinal, até porque
"sdo produtos de qualidade e muito faceis de
aplicar”, refere Gil Oliveira.

Com forteimplementacaonodistritodeBra-
ga, a Coteq tem também uma boa presenca
nos distritos de Viana do Castelo e do Porto,
areas onde trabalham com sete técnico/
comerciais (dois deles sdo apenas técnicos),
no tal acompanhamento direto no terreno
que faz aos clientes.
AtravésdasmodernasinstalacéesdeBraga,
onde dispde de um laboratorio, centro de
formacao, showroom e armazeéns, logistica-
mente € a Coteq que disponibiliza toda a dis-
tribuicao para os seus clientes. "Como disse,
oimportante éacompanhar constantemente
o cliente, até porque a concorréncia é muita
naregido", comenta Gil Oliveira, reforcando
que "nao vamos mudar a nossa estratégia,
nem queremos diferenciar-nos de ninguém,
vamos sim continuar concentradosemfazer
um trabalho profissional”. O

39

MARGO 2017



ESPECIAL BRAGA

CROFIL - KROFTOOLS

Ferramentas
e equipamentos
com estratégia

A Crofil ¢ uma empresa que comercializa a marca
de ferramentas Kroftools através de distribuidores.

Paraa

ém de uma segunda linha de produto, a empresaesta

adinamizar também a drea dos equipamentos oficinais.

trabalho que a Crofil tem vindo a de-
senvolver no mercado trouxe novas
oportunidades de negocio. Este es-
pecialista em ferramenta para o setor
auto,nomeadamente emferramentaespecial,
passou aincorporar na sua gama de produtos
diversosequipamentos, comecando pelosele-
vadores,maquinashidraulicas,lubrificadores,
aspiradores de oleo e prensas, entre outros.
"Ainda este ano deveremos lancar também
equipamentosdemontar edesmontar pneus’,
refere José Barbara, gerente da Crofil, que
completam alguma da oferta existente como
as ferramentas pneumaticas.

A equipa da Crofil aumentou, nomeadamente
naareadamontagem,paradarapoionoterre-
no,mascomtodasestasnovidadesquelancou
e vai lancar “teremos que ter muito cuidado
com o pos-venda, por isso vamos investir
ainda mais nesta area, pois é essencial dar o
servico técnico ao cliente”, revela o mesmo
responsavel, que argumentaque "nuncasenti
tanta necessidade por parte do mercado por

este tipo de equipamentos'.

O sucessonavenda de elevadores, por exem-
plo, leva José Barbara a dizer que “néo € so a
qualidade do equipamento e o preco que leva
aestesucesso. Arenovacdodoparquedeequi-
pamentosemPortugaleasvendasparaEspa-
nha, querepresentam10% dasnossasvendas,
levam também a estes bonsresultados”.
OquendaosealteranaCrofiléapoliticademar-
ca propria com a Kroftools. "Todos 0s nossos
produtos sao Kroftools", diz José Barbara, ex-
plicando que € uma politica para manter, “fo-
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cando sempre na qualidade. Todos 0s nossos
produtos tém as normas CE, depois no preco e
tambémassegurando opos-venda, quehojeé
essencial até porque a inspecao anual é obri-
gatoria e ainda temos pecas de substituicdo”.
Tendo as instalacdes quase duplicado o seu
espaco, a Crofil vai apostar no reforco das
ferramentas manuais de marca propria em
avulso (entre 60 a80novasreferéncias), como
vaiapostar numa gama mais alta (em termos
de qualidade) ao nivel das ferramentas.

No modelo de negocio que tem implementado
a Crofil trabalha com os seus revendedores
e ndo diretamente com a oficina. “"Vamos ao
cliente final sempre em parceria com o nosso
revendedor e nunca diretamente”, explica o
gerente da empresa dizendo "que € uma poli-
tica para manter que esta implementada com
osrevendedores e que funciona muito bem".
A Crofil tem uma equipa de dois vendedores
no terreno que faz Portugal e Espanha, tendo
também investidonomarketing (em diferen-
tesplataformasenapresencanaMotortecem
Espanha)paraestar constantemente préximo
dos seus revendedores. “Em 2018 queremos
estar na Automechanika em Frankfurt, mas
entretanto estamos a prepara-nos logistica-
mente paraisso', refere José Barbara.
Refira-se que a Crofil tem um site B2B da
Kroftools, onde podera conhecer toda a gama
de produtos, tendo ainda precos e outros in-
formacoes para osrevendedores.

Apear de ter mais de 90% das suas vendas
foradeBraga, a Crofilnunca equacionou estar
fisicamente presente noutro local, até porque
José Barbara considera que a evolucao da lo-
gistica e o tipo de produto que comercializa a
talndo obriga. O
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ESCAPCAR

Faz o que nao existe
no mercado

A Escapcar é uma empresa com 40 anos que deu origem ao atual Grupo
Escapcar Imporfase. Especialista em tudo o que é o “escape’, esta empresa
ainda fabrica e monta escapes, mas diversificou a sua atividade a novos
segmentos.

iz José Laranjeira, responsaveldaEs-

capcar,queasuaempresafaz(aonivel

dos escapes) tudo aquilo que ja néo

existe no mercado. A empresa ainda
se dedica ao fabrico proprio de escapes (no-
meadamente para pesados, tratores agrico-
las, geradoreseveiculos classicos), queainda
€ uma atividade muito representativa, mas
quejando e atualmenteaprincipal atividade
da empresa, que tem naimportacéo e distri-
buicao (vialmporfase) omaior volume do seu
negocio.Nofundo,aEscapcar éumclienteda
Imporfase, (tém ambas a mesma adminis-
tracdo), que se dedica mais ao negdcio direto
com o cliente, através da montagem de sis-
temasdeescape. "Almporfasetrabalhapara
todo o pais, enquanto a Escapcar esta muito
virada para o Alto Minho e tras-os-montes",
refere José Laranjeira, querevende também
os produtos para outras oficinas, nomeada-
mente da Veneporte e da Fabriescape, bem
como outras representacdes como é o caso
da Walker.

A empresavende também filtros de particu-
las novos (importados pela Imporfase), mas
uma das atividades que a Escapcar passou
a ter é alimpeza e a reconstrucao desses
componentes.

"0 servico de limpeza de filtros de particu-
las é feito exclusivamente na Escapcar em
Braga" refere José Laranjeira, que diz que "é
um negocio que esta em crescimento e que
ja representa uma fatia muito consideravel
da nossa faturacdo, com tendéncia para
crescer’.
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Para este fim a Escapcar fez um grande
investimento num moderno equipamento,
utilizandoumatecnologia que garanteniveis
de limpeza muito elevados, segundo o res-
ponsavel da Escapcar. "Recebemos muitos
filtros para efetuar a limpeza de outras ofi-
cinas, mas o cliente final também ja comeca
avir diretamente asnossasinstalacoes”, diz
JoséLaranjeiraque assume que ‘garantimos
sempre ao cliente que o filtro fica limpo, mas
alertamostambém que o problemade ofiltro
voltar aficar entupido estdnos componentes
que estdoantesdofiltro.Eisso que as oficinas
ou os particulares tém que perceber € que o
filtrondo entope por sisd, pelo que a garantia
funcionapor defeito do componentemasnéao
por entupir”.

Em todo o processo de limpeza sdo feitos
testes antes e depois da limpeza, que com-
provam que a mesma foi efetuada, tendo o
cliente acesso a informacao.

Nos filtros mais obstruidos normalmente
parte-se para a reconstrug¢do, mas mesmo
assimtemqueseponderar seessaéamelhor
solucao, atendendo a que existem outras
solucées no mercado (0o novo) que podem ser
mais interessantes para o cliente.

Para além das duas instalacfes que tem em
Braga (no centro da cidade e em Cabreiros), a
empresaestaaindapresente em Guimaraes,
Povoa de Varzim, Viana do Castelo e Maia
(Imporfase), sendo que em duas delas faz
também o servico de pneus. O
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ESPOGAMA

Parcerias
einovacao

A Espogama é um exemplo de como o retalho de pecas
pode e deve ser dinamizado em zonas de menor densidade

oficinal. Porisso, a estratégia da empresa passa por parcerias
e pela inovagdo.

Espogama foi criada ha 25 anos por
Manuel Catarino e esposa, pais da
atual proprietaria Carminda Cata-
rina. Comecou como uma pequena
casa de pecas auto no centro da cidade de
Esposende e aolongo dos anos foi crescendo
e evoluindo.
Atualmente a Espogama € uma empresa
de referéncia no concelho de Esposende e
concelhoslimitrofes, onde se situa, a grande
maioria, dos seus clientes.
"A estratégia de crescimento da Espogama
estd assente em dois pilares, parcerias e
inovacao" refereCarmindaCatarina, gerente
daEspogama, que explicaque "desde sempre
que a Espogama tem estabelecido parcerias
com os seus fornecedores de modo a fazer
reverter uma seérie de beneficios para os
seus clientes".
Por exemplo, para as oficinas suas clientes,
a Espogama oferece, atraveés de dois pro-
gramas, o Espoescudo e o Selo de Garantia
Espogama, umasérie de vantagens e apoios,
quelhepermitefidelizar clientes, oferecendo
formacéo, desenvolvimento,imagem, ferra-

mentas, apoionareducao de custosfixos, etc.
“As oficinas nossas clientes, gracas aos
nossos programas, tém vindo a evoluir de
uma forma gradual, a modernizar-se, sendo
sobretudo visivel uma aposta na formacao
e em equipamentos de diagndstico”, revela
a gerente da Espogama, que reforca que
"assiste-seigualmente a um incremento do
clientefidelizado capaz de tomar deciséesde
compras apoiado na capacidade de servico
do fornecedor e no apoio a reparacao, prin-
cipalmente nas garantias, em detrimento
do fator preco”.
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Comonovidadesmaisrecentes,aEspogama,
no ambito da melhoria continua, desenvol-
veu nestes ultimos dois anos um programa
de modernizacdo administrativa e de pro-
cessos, com vista a certificacdo ISO09001,
nomeadamente a implementacdo de gestao
documental e workflow de processos, a mo-
dernizacaodo call-center, entreoutrasareas
vitais para o funcionamento da empresa.
"Para a Espogama o futuro € ja hoje e por
isso aposta nas novas tecnologias para se
posicionar junto dos seus clientes”, refere
Carminda Catarina. Como tal, para aléem
de loja on-line que esta em funcionamento
no site da espogama (www.espogama.pt),
"oferecemos ja aos nossos clientes, via web,
apossibilidade de consultar aconta corrente,
ospontosdoprogramaEspoescudo,asenco-
mendas, entreoutrasinformacoes', salienta
a gerente da empresa, que refere ainda que
"oferecemos também aos nossos clientes
a possibilidade de aceder a software espe-
cializado de orcamentacdao e referenciacéo
de pecas'.

O posicionamento geografico da Espogama
possibilita uma maior concentracao de ven-
das no concelho de Esposende e estende-se
aos concelhos vizinhos de Barcelos, Viana
do Castelo, Povoa de Varzim e Vila Nova de
Famalicdo. Atraves da loja online pontual-
mente sdo efetuadas vendas para todo o
pais eilhas. "De salientar algumas ligacoes
a profissionais do ramo, emigrados, que re-
correm a produtos de maior valor cujo custo
émenor do que no paisderesidéncia”, realca
Carminda Catarino. O
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INFORAP

Experiénciae
conhecimento

E vasta a experiéncia da Inforap no dominio das solugdes de gestdo para
o setor automdvel. Na sua carteira de clientes estdo algumas das mais
importantes empresas de referéncia a nivel nacional.

Inforap é uma empresa de tecnologias
deinformacaocriadaemfinaisde1984,
que esta focada no desenvolvimento
de solucdes para o setor automovel.
Dispbe desolucoes de gestao para concessio-
narios de veiculos automoveis, reparadores
autorizados, oficinas multimarca, mas tam-
bémimportadores, distribuidores e retalhis-
tas de pecas e acessorios auto.
"0 nosso parque de clientes esta distribuido
pelo territério nacional, paises africanos de
expressao portuguesa e também em Espa-
nha", refere Dario Alves, Diretor Comercial
da Inforap, que explica que em termos de
distribuicdo nacional “a esmagadora maioria
dos clientes ficam situados fora do distrito de
Braga. A distribuicao atual conta com 29% de
clientes de Braga e 71% noutrasregioes".
Dopontodevistacomercial,alnforap disponi-
biliza as suas solucdesno formato tradicional
delicencas vitalicias e no formato de servico
SaaS-SoftwareasaService.Fornecetambém
servicos de infraestrutura na CLOUD, em

regime de subscricao, [aaS- Infrastruture as
a Service.

Do ponto de vista técnico, a Inforap garante
umservicodeproximidadeaoclienteatraves
darede privada de comunicacao VPNinforap.
Paraalémdosuporteremoto,alnforapdispo-
nibilizaainda o servico de helpdesk, o suporte
/administracao dabase dedados e as atuali-
zacoes dos programas. ‘Complementarmen-
te,alnforapdispéedeumadivisdodeservicos
de sistemas, SisCare, com as competéncias
de consultoria de hardware, sistemas, co-
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municacdes, redes e solucoes de mobilidade”,
afirma o diretor comercial da Activex.

Como empresa tecnolégica, a Inforap esta
em constante inovacao e evolucdo dos seus
servicos, fruto nao so do desenvolvimento
da propria tecnologia, como da constante
avaliacdodasnecessidades dosseusclientes.
Dessaforma,sdodiversasasrecentesnovida-
des que a Inforap disponibilizou ao mercado,
como sdo o caso da VisualMobile (uma APP
de gestdo), do BipBip (Rececéo da oficina em
tablet), do CRM Light (Gest&o de atividade de
equipasdevendas) etambémdo GATe (Gestao
de Assisténcia técnica WEB).

A empresa de Braga lancou também o WEI
— WEB EDI Inforap. "Esta plataforma ira
revolucionar a forma como as empresas de
aftermarket comunicam entre si, promo-
vendo automatismos, controlo e eficiéncia
na troca de documentos', refere Dario Alves,
que anuncia que a empresa lancou também
"solucdes de mobilidade para a logistica em
tablet/PDA, nas areas do picking, rececao de
mercadorias e inventarios".
Refira-setambémaquealnforapapresentano-
vos desenvolvimentos de interfaces com so-
lucbes de gestdodearmazeéns, orcamentacao
ecomsubsistemasdemarcasdeautomoveis.
Quanto a novos desenvolvimentos, o dire-
tor comercial da Inforap diz que "temos em
desenvolvimento o novo DMS/ERP em tec-
nologias WEB e multiplataforma, de forma a
correspondermos com as tendéncias tecno-
logicas domercado”. O
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ESPECIAL BRAGA

JRDIESEL

Crescer Para NovVos
rumos

As novas instalactes da JR Diesel sdo o sinénimo n&do sé de
que a empresa estd a crescer mas tambémde que seestd a
preparar para o futuro.

om novas instalacées na Zona Indus-
trial de Vila Nova (Sande), a JR Diesel
deu um decisivo passo em frente na
sua atividade. Deixou cair algumas
ditas parcerias e investiu num equipamen-
to para que pudesse proporcionar aos sues
clientes uma rapida resposta na area diesel.
“"Onossomodelodenegociosempreteveetera
um enfoque total no cliente. Atualmente nao
podemos esperar um dia para lhe responder,
temos que o fazer o mais rapidamente possi-
vel", comeca por referir Jorge Ribeiro, gerente
da JR Diesel.
A aquisicdo de um equipamento para repa-
racao de injetores na area diesel permitiu
rapidamente (desde janeiro deste ano) res-
ponder ao cliente se a solucao é a reparacao
ou reconstruido (Bosch ou marca propria).
“Vamos continuar a apresentar solucées aos
nossosclientesdeelevadaqualidade, servindo
o cliente na hora, apostando num vasto stock
deinjetores, turbos ou bombas injetoras”, ex-
plica o mesmo responsavel.
Algo muito importante para esta empresa de

sete profissionais € a formacao interna, como
forma de preparar a equipa para uma venda
mais sustentada e conhecedora, estando a
empresa a investir para, em breve, ser cer-
tificada como um modulo Bosch na area da
injecdo diesel. Também ainda no decorrer
deste ano aJR Diesel vai contratar um técnico
de mecatronica / comercial pois, no entender
deJorgeRibeiro, "'notamos que existe uma di-
ficuldade formativa dosnossos clientes nesta
area,recorrendomuitasvezesaJRDieselpara
solucionar problemas técnicos".
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Mantendo a sua especializacdo na area dos
turbos, que € o core business da empresa, aJR
Diesel tem vindo a crescer noutras linhas de
produtos complementares. Recentemente fez
um acordo com a Lusilectra para a distribui-
cao das ferramentas Jonnesway, sendo ainda
distribuidores dasbaterias, anti-congelantes
e lubrificantes Pador. "Estamos a desenvol-
ver um trabalho muito interessante com as
baterias Pador, que devido a sua qualidade
nao temos tido qualquer reclamacéo, pelo
que queremos tambeém dinamizar os outros
produtos destamarca”, refere Jorge Ribeiro.
A JR Diesel comercializa ainda consumiveis
oficinais, tendo como foco precisamente as
oficinas, mas Jorge Ribeiro diz que as vendas
para casas de pecas tém também vindo a au-
mentar,nomeadamentenosturbosesistemas
deinjecao.

A empresainvestiutambémnas vendas onli-
ne,onde temtodo oseuportefolio de produtos,
que permitiu a esta empresa alargar o seu
leque de clientes para outrasregides, embora
Braga, Viana do Castelo e Porto sejam algu-
mas das areas de influéncia. “Vamos apostar
muitonestaareadoonlinequenostemtrazido
excelentesresultados” refere o gerentedaJR
Diesel, dizendo ainda que "fazemos muitas
campanhas para os nossos clientes com re-
sultados muito interessantes".

Com as novas instalacdes, a empresa vai
investir ainda mais na formacao externa, ja
que uma sala de formacao ganhara forma no
interior do edificio, que servira clientes mas
tambémfornecedores que queiram promover
os seus produtos. O

44

POS-VENDA



MOBILUB

Marcas de referéncia

A Mobilub representa os Lubrificantes Mobil na regido de Braga e Viana do
Castelo, mas comercializa também outros produtos para as oficinas, em
que o mote é a qualidade.

Mobilub e a Mobil sdo indissociaveis.
Alias, o aparecimento da Mobilub em
2008,temtudoaver comadistribuicao
daMobilnomercado portugués,jaque
a empresa € atualmente um dos seis distri-
buidores autorizados de lubrificantes Mobil.
“Temos um negocio perfeitamente montado
e estabelecido com a Mobil nos distritos de
Braga e Viana do Castelo. Somos também
um parceiro técnico dos nossos clientes ofi-
cinais, proporcionando-lhes formacdes com
o CEPRA e com a ANECRA", refere Manuela
Pereira, Diretorade Vendas daMobilub,acres-
centando que, "nesta altura, estamos numa
fase de apostar muito no setor industrial e
tambeém para isso temos a marca ideal, como
éaMobil".
Fazendo a distribuicao direta as oficinas de
Braga e Viana do Castelo, a Mobilub atribuiu
alogistica das entregas a empresas especia-
lizadas, ja que "a nossa especialidade séo os
lubrificantesMobile énissoquenostemos que
concentrar para dar mais valias aos nossos
clientes e nao na venda da logistica", refere
a mesma responsavel, que coordena uma
equipa de trés comerciais no terreno.

Se grande parte do negoécio da Mobilub sao
os lubrificantes Mobil, existem ainda outras
areas importantes, como € o caso da com-
ponente ambiental. "Através da ANECRA e
da Associacdo Industrial do Minho fomos
dando aos nossos clientes oficinais o apoio
necessarioparaquecumpramtodasasregras
ambientais”, afirma Manuela Pereira, dizen-
do que "acabamos por ser os conselheiros
de muitos dos nossos clientes na questao
ambiental”.

A Molilub comercializa também equipamen-
tosambientais, tais como bacias deretencao,
separadores de hidrocarbonetos, entre ou-
tros, correspondendo também as necessida-
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des das oficinas.
OutramarcadereferéncianaMobilub (paraos
distritos de Braga e Viana) ¢ a Facom. Sendo
distribuidor auto ha cinco anos nesta regido
da Facom, Manuela Pereira considera que
"todos os anos € cada vez maior aimplemen-
tacdo da marca nesta regidao e fazemos com
grande frequéncia visitasaosnossos clientes
com a carrinha de demonstracao da Facom.
Gerimos também todo o pos-venda e isso €
muito importante na relacdo que temos com
osnossos clientes".

Outra importante representacdo, para toda
aregiao do Minho, que surgiu ha trés anos
no portfélio da Mobilub ¢ a Kenotek (marca
de solucées profissionais de lavagem auto).
Sendo este produto muito orientado para as
lavagens auto, que teve muita aceitacdo nos
concessionarios de automoveis, a Mobilub
apostou mais uma vez na qualidade. "E um
produto que se vende quando se consegue
demonstrar a sua elevada rentabilidade.
Sendo produtos muito concentrados, quando
bem aplicados, consegue-se lavar um carro
abaixo de 20 céntimos", assegura a Diretora
de Vendas das Mobilub.

Consolidando a sua politica de representar
marcas de relevo, "ndo é o preco a razao que
nos leva a estar no mercado”, diz Manuela
Pereira, concluindo que "a nossa postura ¢
pela qualidade e pelo servico que podemos
prestar ao cliente. O nosso desafio diario pas-
sa por demonstrar os beneficios dos nossos
produtos". O
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MOTA & PIMENTA

Descricaoe
profissionalismo

A Mota & Pimenta é uma histérica empresa no setor
das tintas e repintura auto, que sempre pautou a sua
presenca no mercado pela descrigdo, estando presente
em todo o pafs.

undada em 1978, a Mota & Pimenta
conta atualmente com 19 trabalha-
dores sendo uma empresa de capitais
100% nacionais. A empresa oferece aos
clientes,paraalémdetintas,umavastagama
deprodutosvocacionadosamanutencdoere-
pinturaautomovel, que vao desde osprodutos
delimpezaatéaosmaissofisticados sistemas
derepintura.
"Comercializamos produtos de reconhecida
qualidade, importados de empresas certifi-
cadas internacionalmente, mantendo para
tanto, e ha mais de uma década, contratos
de fornecimento com a maioria dos maiores
fabricantes do mundo de automoveis repre-
sentados em Portugal”, afirma Alexandra
Almeida, Diretora Financeira da Mota & Pi-
menta, dizendo que "s6 temos mao-de-obra
especializada quer na fase comercial quer na
fase de instalacéo e posteriormente em fun-
cOesdeassisténciaemanutencao.Prestamos
ainda formacao aos seus clientes e colabora-
dores no Centro de Formacéo proprio (aberto
em 2005), completamente equipado com a
maisrecente tecnologia do setor”.
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No ano de 2003, e com uma perspetiva de
acompanhar o progresso e a modernizacao,
a empresa enveredou pela certificacao da
qualidadenaempresasegundoanormaNPEN
IS0 9001:2008,a qual obteve emmaio de 2004.
Representante de marcas como a DeBeer e
a Abel Auto, recentemente introduziu duas
novas marcas: Berfar (esponjas e pratos de
suporte) e Oslong (discos abrasivos de velcro).
Em termos de produtos auxiliares a pintura,
destaque paraaintroducao do vernizesinco-
lores daDe Beer 8-714 e 8-614 (secagem rapi-
da)."Osvernizesincolores daDeBeer Refinish
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dao toque de mestre ao trabalho efetuado.
Todos os vernizes incolores da De Beer Refi-
nishsaofabricadosabasedasmaismodernas
resinas hidroxi-acrilicas e apresentam uma
qualidade superior no que respeita a sua du-
rabilidade, resisténcia aos agentes quimicos
e protecdo contra as radiacdes UV", destaca
Alexandra Almeida, reforcando que ‘na Mota
& Pimentaprocuramos sempre estarnalinha
da frente no que diz respeito a introducéo
de novidades, pelo que em 2017 contamos
apresentar algumas, que nos permitirao ir ao
encontrodasmaisrecentesnecessidadesdos
clientes e do préprio mercado'.

Tendo uma politica comercial orientada para
o mercado e para o cliente, a responsavel da
empresa diz que ""pautamo-nos por ser uma
empresa de distribuicdo de produtos rapida
e eficaz e que, através do nosso centro de
formacdo, fazemos uma distribuicao pelos
nossos parceiros de um servico que conside-
ramos essencial que é a formacdo continua
dos nossos colaboradores e clientes".
Comorepresentantesdealgumasmarcasem
Portugal, os negocios da Mota & Pimenta sdo
feitosanivelnacional,incluindo asilhas, ten-
doumafortepresencanodistritodeBragapor
motivos de proximidade e de histéria, no en-
tanto"estamospresentesemtodooterritorio
nacional e com crescimento de quota, mesmo
foradeBraga" refere Alexandra Almeida, que
concluiu dizendo que “estamos no mercado
nao com hierarquias mas ao lado nossos
clientes/parceiros e junto a eles queremos
cada vez ter mais quota de mercado e deixar
bempresentesasmarcasquerepresentamos
no mercado nacional". O




NEWCAR

Rede nacional

A Newcar ¢ atualmente uma rede de substituicéo e reparagdo de vidro,
que tem vindo a expandir-se por todo o pais, apresentando algumas
particularidades.

Hispanor ¢é detentora do Master Fra-
chising daNewcar, tendo estaempre-
sa a sua sede em Braga, sendo daqui
que é gerida toda esta rede oficinal
ligada ao vidro.
"Neste momento temos 55 centros que
fazem a reparacao e substituicdo de vidro
automovel em todo o pais, sendo que o0 nos-
so objetivo € poder crescer até aos 60 a 65
centros, sendo a restante cobertura feita
pelo servico movel como ja acontece neste
momento", refere Antonio Nunes, gestor da
rede Newcar, adiantando que "temos ainda
acordos com diversas instituicdes, como é o
caso de diversas corporacoes de bombeiros,
onde podemosfazer osservicosdereparacao
e substituicdo, ja que oferecem condicoes
ideais para este tipo de servicos".
Neste momento a maior parte dos centros
Newcar sdo de pessoas com larga experién-
cianaareaequeestaodentrodoramo,sendo
elesosdonosdos proprios estabelecimentos.
"“Isso faz toda a diferenca, pois sdo pessoas
que se preocupam com o negocio, que valo-

rizammuito o servico quefazem, que querem
queoclienteregresseequesefidelize” refere
Antoénio Nunes, que explica que ""é umarede
muito preocupada em evitar ao maximo
as reclamacodes, que normalmente trazem
custos que serefletem nas suas proprias or-
ganizacoes e, sendo gestores do seu proprio
negocio, eles querem evitar ao maximo".

Para além desta mais valia para o desenvol-
vimento do negdcio Newcar, Antonio Nunes
diz que o conceito de proximidade é também
muito importante: ""a personalizacdo do ne-
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gocio vai ter sempre que existir e as empre-
sas que apostam nisso vdo ter uma enorme
vantagem no futuro. Este negocio do vidro
€ muito de proximidade e é nesse sentido
que estamos também a trabalhar com toda
arede Newcar".
UmadaspreocupacdesdaredeNewcar passa
tambem pela diversificacdo da propria ati-
vidade, que alias que esta precisamente no
ADN destarede, que seiniciou precisamente
nos servicos de lavagem e de smart repair.
“Incentivamos a que os aderentes darede
possam também dinamizar outros servicos,
pois entendemos que isso acabe por ser uma
mais valia para o proprio negocio do vidro",
refere Antonio Nunes.

Com seis centros da Newcar na regiao da
Braga,aempresatemnestaregidoumaforte
representatividade, mesmo no meio empre-
sarial, embora grande parte da rede esteja
espalhada por todo o pais.

Trabalhando diretamente com o automobi-
lista, grande parte do negocio acaba por ser
feito via seguradora, tendo a Newcar pro-
tocolos com a maior parte das empresas do
ramo dos seguros que operam em Portugal.
Refira-se que a Gestglass é também uma
empresa do grupo que tem sede igualmente
emBraga,quefazaimportacaodovidro, ten-
do a Newcar como principal cliente, embora
comercialize os seus produtos para todos as
outras empresas que trabalhem o vidro no
mercado nacional. O
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ESPECIAL BRAGA

PDAUTO

Preparar o futuro

A PDAuto inaugurou no més passado as suas novas
instalactes em Braga. Para além de ser uma necessidade,
este investimento representa ainda um crescimento futuro
que a empresa perspetiva ter.

s novas instalacées da PDAuto em
Braga, bastante amplas e funcionais,
sdo precisamente o oposto daquilo
que a empresa tinha no passado. "Era
inevitavel esta mudanca", comeca por dizer
Paulo Silva, gerente da PDAuto, que explica
que "“tinhamos um grande problema com a
falta de espaco e, por isso, ja ha muito tempo
que a nossa intencao era mudar de instala-
coes'.
Dosanteriores 500 m?*(divididos por diversas
lojas,nazonasulde Braga), asnovasinstala-
cOes tém uma area trés vezes superior mas
sdo, acima de tudo, muito mais funcionais
para um negocio de retalho de pecas. "Com
estasinstalacdes quase que recomecamos a
partir do zero, ja que houve umareorganiza-
cdototaldanossaatividade", dizoresponsa-
velda empresa.
Agora na PDAuto trabalha-se por marcas e
nédo por produto, ao mesmo tempo que foram
reorganizadastodasasatividadesdaempre-
sa quer ao nivel do atendimento ao publico,
como também no call center, no stock e nou-
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tros setores da empresa. "Agora so existem
trés funciondrios a mexerem no stock e os
caixeiros estao focados apenas em darem a
melhor resposta ao cliente. A reorganizacao
daatividade foimesmo muito grande”, refere
Paulo Silva, que explica que "'0s nossos seis
vendedores que estdo no terreno tém agora
o trabalho muito facilitado, pois sabem que
tém agora uma estrutura organizada que
lhes permiteummelhor suportenasvendas".
Muito importante para a PDAuto ¢ a forma-
cdo dos seus clientes oficinais. Desse modo,
nestasnovasinstalacdes esta a ser acabado
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um espaco proprio para esse fim, dizendo
Paulo Silva que "é uma area que considera-
mos fundamental e que iremos incrementar
muito nos proximos anos, agora que vamos
ter condicOes parareceber os clientes. Fazer
as formacoes na PDAuto sera também um
trunfomuitoimportantenasnossasvendas'.
Em marchana PDAuto estd um programa de
fidelizacao para os clientes, onde a formacéao
tambeém esta englobada.

Apesar de serem maiores as novas instala-
¢Oes, Paulo Silva diz que nem por isso o stock
passou a ser maior. "A nossa aposta passara
acimade tudo pela otimizacdo do stock, ago-
ra tudo o que venha de novo, em termos de
marcasepecas,dependeratambémmuitoda
nossa associacao a Redelnnov", refere o ge-
rente da PDAuto, que continua a tecer rasga-
doselogios por estarintegradonaRedelnnov.
Grande parte das vendas da PDAuto séo
feitas na regiao de Braga, mas a empresa
vende também para fora do distrito, estando
presente emtodo o Minho e Tras-os-Montes.
"Queremoscontinuar afocaranossaativida-
de em Braga, trabalhando com as boas ofici-
nasecomaquelasque queremtambeémcres-
cer connosco', refere Paulo Silva, reforcando
novamente que ‘aformacomoestamosagora
estruturados permite-noster umaexcelente
organizacao eissojase comecgou arefletirna
melhoria da qualidade de servico ao cliente.
Eisto que vamos querer continuar a fazer".
Refira-se que as novas instalacées (com um
visual muito apelativo) estdo localizadas na
Rua Damiana Maria da Silva, em Braga. O




VIEIRA & FREITAS

0“ter” faztoda
adiferenca

A Vieira & Freitas ¢ uma referéncia nacional nas pecgas para
eletricidade e eletrénica auto. A aposta na qualidade e na
diversificacdo do stock permite a empresa ter resposta sempre
as solicitagdes do mercado.

aracterizada pela comercializacéo
de componentes elétricos e eletroni-
cos para o setor automovel, a Vieira
& Freitas tem tido uma consistente
politica de produtos e de distribuicdo. Nao
entra na “guerra” das pastilhas, dos filtros e
dos produtos de elevada rotacao, apostando
na especializacdo em componentes elétricos
e eletrénicos que, alias, tem sido o seu grande
trunfo no mercado.
"Somos muito especificos naquilo que temos
mesmo em produtos que nao tém tanta rota-
¢do, mas que sabemos que tém mercado e que
praticamente mais ninguém comercializa",
revela Albano Melo, responsavel de impor-
tacdo na Vieira & Freitas, dizendo que "temos
uma taxa de satisfacao de pedidos de 95%,
que se deve também a excelente relacao que
mantemos com os nossos fornecedores dia-
riamente, que nos permite ter sempre a peca,
no limite, para o dia seguinte’.
Com mais do que um fornecedor para cada
componente, mais de 50% do material que

vende ¢ original (0 mesmo fornecedor que
abastece as origens), numa aposta clara da
Vieira & Freitas na qualidade do produto.
“Temos capacidade para comprar na China se
quisermos, mas nao fomos por esse caminho
procurando apenas preco, apostando sim em
material de qualidade, como forma de evitar
problemascom garantias, enadisponibilidade
de stock", revela o mesmo responsavel.

A empresa de Braga comercializa para todo o
pais, fazendo também algumas oficinas onde
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nao existam casas de pecas que apostem em
material elétrico e eletronico. "Nem todas
as casas de pecas estdo preparadas para
trabalhar o nosso tipo de produto”, explica
Albano Melo, dizendo que a grande maioria
dos clientes sdo retalhistas e grossistas de
pecasquesao visitadosporumaequipade seis
comerciais / vendedores.

Uma das apostas, como se disse, tem sido no
stock, como se prova pelas 5.000 novas re-
feréncias que a empresa adicionou em 2016,
levando o responsavel de importacao a dizer
que "os carros sao cada vezmais eletrénicos e
tém cada vez mais sensores, o que nos obriga
a acompanhar essa tendéncia e ter cada vez
mais variedade no stock".

Tendo 10 pessoas no Call Center, um dos pro-
ximos investimentos da Vieira & Freitas sera
o site B2B (catalogo online) com ligacéo ao Te-
cDoc, com o objetivo de ajudar a casa de pecas
jaque,noentender doresponsaveldaempresa,
estetipodepecaselétricaseeletronicasestao
mais sujeitas ao erro de identificacao.

Com mais de 500 entregas por dia em todo o
pais (30% das quais de manha para a tarde),
recorrendo a diversos transportadores, a
Vieira & FreitastambémjavendeemEspanha
(Galiza) nummercado onde pode vir ainvestir
mais no futuro.

"Os clientes tém muita confian¢a nos nossos
produtos e na nossa disponibilidade de stock,
pelo que hoje em dia a questdo preco janem é
tdoimportante”, conclui Albano Melo. O

49

MARGO 2017



ESPECIAL BRAGA

YACCO PORTUGAL

Passo a passo

Agente em Portugal da reconhecida marca francesa de lubrificantes,
a Yacco Portugal ¢ uma empresa pequena que faz da proximidade aos seus
clientes um dos trunfos principais.

amuitos anos que Jorge Oehen traba-
lha com a marca Yacco, sobretudo na
regido de Braga, apesar de ser o unico
agente que existe em Portugal desta
reconhecida marca francesa.
“A Yacco funciona assim, tem apenas um
agente em cada pais, estando focados na
qualidade e narentabilidade do negocio e ndo
nopreco.Naoexigemvendasaqualquer custo
mas exigem bom pagamento”, comeca por
referir Jorge Oehen, gerenteda YaccoPortugal.
Trabalhando com muitos clientes fidelizados
amarca, quer oficinas quer casas de pecas, a
Yacco Portugal vai, passo a passo, tentando
conquistar novos clientes. “Temos por politi-
ca trabalhar com clientes em determinadas
areas e ndo ter Yacco em todo o lado”, refere
Jorge Oehen, dizendo que "a politica de marca
é fazer crescer a marca sustentadamente,
com clientes que gostem de a trabalhar e que
a valorizem. Na Yacco Portugal também nao
gostamos de trabalhar com clientes que ape-
nas olhem para o preco”.
Ostrunfosdestaempresade Braga estdo pre-
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cisamentenaqualidade doproduto Yacco, mas
tambémnarelacdopessoalque € estabelecida
com muitos dos clientes oficinais. "Sinto que
muitas oficinas precisam de ser acompanha-
das e informadas sobre lubrificantes, como
valorizam quem lhes possa dizer qual o tipo
de 6éleomaisindicado para cadatipodecarro’,
refereJorge Oehen,queapresentacomo trunfo
ofactodetrabalhardiretamente comafabrica
onde sao produzidos os lubrificantes, que "me
permite estar sempre atualizado, passando
esse conhecimento para os clientes, como ter
acesso aos mais modernos lubrificantes, in-

CONTACTOS

1 1
I YACCOPORTUGAL :
Jorge Oehen :
253218199 '
geral@yacco-portugal.com :

1

1
1
1
1
1
. www.yacco-portugal.com

clusivamente comhomologacdesdasmarcas.
Também a qualquer quest&o técnica colocada
pelo cliente, a fabrica da todo o apoio”.

Diz o responsavel da Yacco Portugal que tém
sidoestesosargumentosquetémlevadoaque
muitos dos seus clientes estejam fidelizados
amarca. Alias, para Jorge Oehen, a gama de
produtos Yacco esta muito bem estruturada,
permitindo aos clientes uma correta identi-
ficacdo do produto, o que também acaba por
facilitar as vendas. “A marca Yacco tem um
posicionamento, em termos de qualidade de
produto, que a coloca entre as marcas de topo
queestaonoaftermarket” refereJorge Oehen.
Na internet, no site da Yacco Portugal, esta
disponiveltodaainformacaodoslubrificantes,
facultando estaempresaasfichastécnicasem
portugueés aos clientes.

A distribuicao dos lubrificantes é feita por
transportador, mas também pela Yacco Por-
tugalem toda aregido. A equipa comercial da
YaccoPortugalsdo duas pessoas, tendo ainda
um outro comercialavender naregido centro,
estando em equacao poder voltar a abordar o
mercado de Lisboa.

“Apenas vendemos os produtos da Yacco e
ndo temos pecas nem outros produtos que
nos permitam concorrer com os grandes
grossistas junto das casas de pecas. Por isso,
apostamos na proximidade e na qualidade
dos produtos Yacco para nos diferenciarmos,
apoiando quem valoriza trabalhar com esta
marca', conclui Jorge Oehen. O




