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A
mais oportunidades

criacada vez

Aposta reforgada nos pneus, a nova versao do portal +Valor
e a consolidagdo da marca propria Indie Parts s&o os desafios atuais.
Mas outros se seguirdo porque, na Create, ninguém consegue estar parado.

edro Proenca, 40 anos, sente-se rea-
lizado no cargo que assumiu ha nove
meses na Create Business. O diretor
comercialedemarketingndotemdu-
vidas: “Esta ¢ uma empresa com um dinamis-
moeformadetrabalhar comonuncaencontrei
em lado nenhum. Isso obriga-nos a conseguir
ter este ritmo na sede e a passar este ritmo
para os nossos parceiros deretalho e também
para as oficinas". E com entusiasmo, mas so-
bretudo com uma enorme confiancano futuro
que Pedro Proenca fala do trabalho e explica
a estratégia e as novidades da Create, uma
empresa que gosta de pensar "“fora da caixa".
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Ouvimos falar muitono espirito Create. Afinal
o que é?

Existeum espirito Create que é fazer diferen-
te, fazer mais, ndo estarmos acomodados ao
quesdoosbonsresultados quetemosemtoda
arede. Ndo nos acomodarmos ao facto de as
coisasterembonsresultados, queremosmais.

A Create é um grande distribuidor, uma rede
deretalho, dinamizadores de oficinas...?

Eumamarcaquecriaoportunidades, necessi-
dades e que faz tudo para melhorar o negocio
dos seus clientes. Sabemos que se 0s n0ssos
clientes tiverem mais negocio nos também

temos. Se os nossos clientes forem mais
fortes nos também seremos. Respondendo
diretamente a questdo, somos tudo isso que
enunciou. A nossa forca esta fora destes es-
critérios centrais, nos nossos parceiros que
implementam as nossas ideias. Toda a gente
sabequequandofazemoseapresentamosal-
guma coisa, é dirigida a oficina, para o cliente
do nosso parceiro, que é o retalhista. O que
tentamos sempre € ser inovadores e foi que
aconteceu desde que a empresa surgiu, ha
12 anos. Mas tem sido também uma empresa
atrevidapelaformade pensar que criouopor-
tunidades no mercado e habituou as pessoas



a fazer as coisas de forma diferente. Somos
lideres no nosso mercado.

Sdo mais distribuidores ou mais retalhistas?
Somosretalhistas, onde estamosmuitofortes
no mercado. Temos como cliente-alvo o pro-
fissional e é para ele que temos solucoes: call-
-center,portal+valor, distribuicdo eformacao.

Ha espaco para crescerem em numero de
parceiros no retalho?

Existe sempre espaco. Temos zonas muitobem
cobertas, mascontinuamoscomalgunsdéfices
nointerior. Este ano,comaentrada daLubrinor,
tivemosuma cobertura de todaazonade Tras-
-os-Montes que era uma das lacunas. Mas ha
zonas por cobrir e continuamos na perspetiva
de chegar la. Em muitos casos, sdo 0s nossos
proprios parceiros que témalargado asuazona
deinfluéncia e coberto zonas deficitarias.

Qual é a grande vantagem de manterem uma
logistica propria?

Acima de tudo controlamos o processo e isto
paranos é crucial, além de ndo queremos ser
iguais aos outros.Temos a nossa flexibilidade
e somos nos que decidimos como organiza-
mos e quando € que entregamos e quantas
vezes o fazemos por dia. Ndo estamos de-

pendentes de uma terceira entidade, que tem
0s seus interesses, outros clientes e as suas
condicionantes. Nos achamos que a logistica
éum ponto critico para o nossonegocio e, por
isso, temos que ser auténomos e investimos
nanossa propria frota. Foi um processo com-
plexodeimplementar, marcouumadiferenca
face ao que existia no mercado e mesmo os
que ndo compreenderam ao inicio, quem tra-
balhahoje connosco sabe exatamente quan-
do é que vai chegar a carrinha da Create com
omaterial. Conseguimosissoparatodoopais,
em todas as areas cobertas pelos parceiros.
Cada parceiro é responsavel pelalogisticana
sua zona de influéncia, ilhas incluidas.

FORCAINTERNACIONAL

Os grandesdistribuidores sdojaumarealida-
de solida em Portugal?

O nosso mercado € muito atomizado em nu-
mero de players, em todos os niveis de distri-
buicéo, dos importadores a oficina. Se anali-
sarmos e compararmos Portugal com outros
paises europeus, ha uma tendéncia para que
as empresas grandes sejam cada vez maio-
res, mas a verdade € que continuam a existir
muitas empresas muito pequenas. O nosso
mercado tem a dimensdo que conhecemos,

Ha muitas
oportundiades para
fazer crescer aIndie

Parts e colmatar
algumaslacunas da
nossa oferta

o que me da ideia € que cada vez havera um
conjuntomaispequeno de empresasmaiores.
Saoessasempresas que estaoacrescer todos
0s anos. As perguntas tém que ser sempre as
mesmas: "Porque é que o cliente me esco-
lhe?"; O que € que a minha empresa tem de
mais-valia para o cliente?". Quando o cliente
sabe o que esperar, € mais facil escolher-me.
Quando ndo ha valor acrescentado temos
apenas empresas que disputam um cliente
pelopreco.Ndo existenenhumaoutraempre-
sano mercado com a oferta que a Create tem
paraas oficinas.

A distribuicdo esta cada vez mais profissio-
nal. Essa realidade ja contagiou o retalho e
as oficinas?

Hauma coisa que meimpressionoumuito po-
sitivamente, que foi conhecer as oficinas das
nossasredes A Oficinaedo Auto Check Center.
A preparacdo técnica das pessoas, com o do-
minio em termos de gest@o que muitos deles
ja tém mas sobretudo com o interesse, e isso
équefazadiferenca,emseremmelhorestéc-
nicos todos os dias, melhores gestores, me-
lhores comerciais e como agradar e fidelizar
um cliente sdo impressionantes. Isso existe
nas nossas oficinas, mas existe tambeém nos
nossos parceiros de retalho. Para as oficinas
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eretalhistas que ndo querem saber ou parti-
lhar estes ideais, ha outras opcoes e terdo o
seumercado.

Quemais-valias témempertencerao gigante
ATR International?

Traz uma mais-valia muito importante.
Quando falamos em ATR, falamos no prin-
cipalgrupode comprasinternacionalanivel
europeu e quando estamos no dominio ATR
deixamos de ser a Create em Portugal para
ser a a ATR no mundo, com tudo o que isso
trazem termos de capacidade derelaciona-
mento com os fabricantes e fornecedores,
porqueolhamparaaCreatedamesmaforma
como olham para um membro da ATR na
Alemanha ou em Franca. Somos acionistas
na mesma dimensédo no Grupo ATR, mas
permitetambém apartilhade conhecimen-
to entre os mais diversos mercados e como
€ que as empresas do grupo operam no seu
mercado e como resolvem determinados
problemas.

O facto de estarem inseridos no Grupo ATR
reforcaavossapolitica de apostar apenas em
marcas premium?
IssofazpartedaCreatedesdeoseunascimen-
toeéoADNdaempresa.lssoétaoinegociavel
quetemosanossapropriamarca,alndieParts
e o que fazemos é trazer para o mercado nao
um produto de segunda linha mas uma so-
lucdo premium para aquelas referéncias ou
gamas que 0s nossos fornecedores premium
ndo conseguem cobrir. Fazemo-lo atraves
desta marca. Os nossos clientes pedem-nos
esses produtos e temos que responder a essa
necessidade. Eum complemento da ofertadas
marcas premium que temos.

MARCA PROPRIA

Que balanco fazem desta nova vida da Indie
Parts?
Estdacorrermuitobem,investimosmuitoem
termos deimagem damarca, que € automati-
camenteligadaaCreate. Aspessoasabremas
caixas e percebem a qualidade dos produtos
que estdo la dentro. Arrancamos com trés
linhas de produto, tudo o que tem a ver com
gestdodemotor,parteelétricaediesel etemos
alguns complementos de algumas referén-
cias que os nossos fornecedores nédo tém.

Eumamarcaparafazer crescer emnumerode
referéncias e de linhas de produto?

Sem duvida. Estamos ainda numa fase muito
inicial. HA muitas oportunidades para fazer
crescer a nossa marca e reconhecemos que
temos algumas lacunas na nossa oferta e
esta ¢ uma forma de as suprir atraves da
Indie Parts. Sentimos a obrigacdo de levar
aosnossos clientesuma oferta cada vezmais
completa.
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Iniciaram recentemente uma campanha de
comunicacéo forte com um grande foco na
imagem. E uma nova fase da empresa?

Aimagem da Create estava inalterada desde
oinicio da empresa.Eaofimdel2/13anosha
algum desgaste e houve dois objetivos: por
um lado rejuvenescer a imagem, por outro
criar uma coeréncia entre o que é a Create, o
seuprodutoeosservicos. Todasessasmarcas
véao beber ao simbolo da Create, reforcando-
-nos como marca de retalho, onde 0s nossos
parceirospassamadesignar-se, por exemplo,
Createby Norparts. Aideiafoicriarumamar-
caderetalho (Create), uma marca de produto
(Indie Parts) e uma marca de servicos (+Va-

Alem da Viking,
ja disponibilizamos
tambem a Sava,

a Continental,
Dunlop e Goodyear.
Estamos a apostar
forte nos pneus



A Create Business
em numeros

250 Numero de Create’s que trabalham
nos parceiros por todo o pais.

3 NumerodemarcasdaCreate:Crea-
te é a marca de retalho, + valor de
servicos e Indie Parts de produtos.

12 Anos a inovar no aftermarket em
Portugal.
49 Milhéesdefaturacdonoconjuntode
todos os parceiros.
1 Numerodolider,endés somoslideres
no aftermarket em Portugal.

lor), sendo que dentro deste existe o +Valor
Ambiente, informacao técnica ou formacao.
Todos com uma coeréncia de imagem.

O Portal +valor tem sido uma ferramenta
importante?

Estd a correr dentro do que achavamos e a
nossa obrigacdo e torna-lo melhor e mais
apelativo. Desde o inicio de outubro esta dis-
ponivela segunda versdo. Traz melhorias em
termos de catalogo, mas também na forma
como apessoasepodeorganizar.Deixa de ser
um portal de consulta e orcamentacao para
ser um portal mais completo. E possivel gerir
todas as questdes administrativas, financei-
ras,arelacaocomosclientesetodooprocesso
de trabalho da oficina, fruto da integracao
entre anossa plataforma e o OfficeGest, soft-
ware de gestdo para oficinas que funciona
100% online. Se uma oficina usar todas estas
ferramentas, estamos seguros que fara uma
gestdo 100% profissional do seunegocio

REFORCAR AS REDES OFICINAIS

Vamos imaginar que o responsavel de uma
oficina que esta a ler esta entrevista esta a
pensar aderir aumarede. Porque deve esco-
lher A Oficina ou o Auto Check Center?

Arede AOficinafoiaredeoriginalmente cria-
daderaizpelaCreate. Haviaumanecessidade
nomercadodehaverumaredeforteederefe-
rénciaesurgiu AOficina.0 Auto Check Center
apareceu posteriormente e € uma marca do
Grupo ATR, o que nos permitiu ter uma outra
solucdo para o mercado. A Oficina esta um
bocadinho acima do ACC, vai um pouco mais
na vanguarda, porque ja tem uma dimenséao
diferente e foi a primeira, além de ter muitos
anos no mercado e uma cobertura maior.
Tendencialmente ndo havera uma diferen-
ca nos standards de qualidade para entrar.

Atualmente, ainda ha algumas diferencas
nos planos de formacéo, o investimento na
comunicacédo ainda € superior n'A Oficina,
mas a tendéncia é igualarmos esses pontos.

Aestratégiapoderapassar porunirasduasredes
para terem uma rede mais forte?

Né&o.Vamosmanter asduasredesafuncionar
em paralelo. O que queremos € criar espaco
paraasduasredesecomunica-lasdeformas
diferentes no mercado para que cada uma
tenha o seu espaco e o0 seu segmento. Acre-
ditamos que o sucesso de uma rede de ofici-
nas vem muito da cobertura geografica e da
projecao que arede consiga ter. Em qualquer
um dos dois casos vao tornar-se maiores e
vaoter maior projecao. Estamosacomunicar
natelevisao paraosclientes A Oficina e que-
remos dinamizar a comunicacao mais tarde
tambeém com o ACC. Vamos investir muito
em aumentar a nossa presenca nas capitais
de distrito,emzonas maisurbanastambém,
que é onde a rede ganha muita notoriedade.
Ha muito caminho para fazer nas redes
oficinais em Portugal. Muitas vezes a culpa
das oficinas ndo estarem numa rede nédo é
delas mas de algumas redes que aparecem
e ndo tém qualquer valor para acrescentar
paraalémdeumaplacanaporta. Aspessoas
desinteressam-se e isso contagia aimagem
dasredes que trabalham bem.

Como se combate isso?

Com valor acrescentado. Na rede A Oficina
estamos a lancar um programa de certifica-
cdo das oficinas que todas as da rede véao ter
que cumprir (atualmente séo 61). Existe um

dossier de requisitos e todas tém que cum-
prir. Contratamos uma empresa externa que
vaia essas oficinas ver se cumprem todos os
requisitos, de tudo o que mexe com o negocio,
legislacdo ambiental, procedimentos de tra-
balho, etudooquedefinimos como standards
minimos para que uma oficina faca corre-
tamente o seu trabalho. As oficinas véo ter
um periodo para se ajustarem e cumprirem,
porque ndo queremos SO crescer em numero
de pontos, mas ter uma rede com standards
de qualidademuitoaltos.Estaeumaformade
defender arede edefender todososaderentes.

APOSTAFORTE NOS PNEUS

Recentemente entraram no negocio dos
pneus, com a aposta na Viking, uma marca
com assinatura Continental, numa parceria
comaEurotyre.Estaeraumanecessidade que
tinham na vossa oferta?

Estamos a apostar forte, ¢ uma necessidade
e ndo uma mera experiéncia. Temos estudos
que indicam que 32% do negocio de after-
market sdo pneus. Uma oficina recebe um
carro que tem quatro pneus. Quando uma
oficina desmonta uma roda, atras deste ha
uma panoplia de sistemas e pecas que sdo o
negdcio da oficina. E mais uma oportunidade
de negodcio quando esta a trabalhar o pneu.
AViking éumamarcado Grupo Continental, &
umamarcaquality, lidernaNoruega,aorigem
damarca,sendo que alguns desses pneus sdo
produzidos na fabrica portuguesa da Conti-
nental de Lousado. E uma marca que é distri-
buida emexclusivopelaCreateemPortugale
esta a disposicao de todos os nossos clientes.

Comecamos esta entrevista comum desafio. Como é que Pedro Proenca definiria a Create Business
num desenho? Assim, como pode ver na foto. “N&o sei desenhar mas é facil definir a Create. E um
turbilhdo e mais do que uma hierarquia é uma espiral. Nds estamos no centro e quanto mais perto os
nossos parceiros estdo de nés mais sentem essa energia.

OUTUBRO
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Vao alargar a oferta nos pneus?

Vamos reforcar a nossa oferta em termos de
pneus.Desde oinicio de outubro temos Viking
etambéma Sava,ambasno segmento quality,
e depois vamos trabalhar com a Goodyear,
Dunlop e Continental, com quem vamos ter um
relacionamento direto. Eumnegocio que éim-
portante e precisamos de ter uma oferta com
varias marcas porque vamos posicionar estas
marcas dentro danossaldgica de mercado.

Ehapossibilidade de apostarem numa marca
budget?
N&o fariasentido dentro da estratégia Create.

Oreverso damedalha deste negocio da parce-
ria com a Eurotyre nos pneus Viking, é a Eu-
rotyre passar a vender pecas, com a empresa
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Europartner, em parceria com a Create. Como
nasceu esta parceria?

Entramos no negdcio dos pneus e a Eurotyre
entranonegociodaspecas.Elesfardoocami-
nho deles e havia aqui uma oportunidade de
fazermos algo em comum.

Como olham hoje para as vendas online?
Temosinvestidomuito empresencanasredes
sociais e no site. Nao estamos adormecidos e
temos que estar preparados, mas temos que
perceber o impacto que vai ter em Portugal.
Porque quem vende B2C, estamos a falar de
que tipo de pecas? Isto ndo € o mesmo que
vender livros e o consumidor final até pode
comprar algumtipo de produtos, masamaio-
ria das pecas implica muito conhecimento
técnico para as montar.

Perguntas rapidas

Trabalhavasozinho...comofoiaadaptacéo?
Nosultimos14 anos praticamente trabalhei
sempresozinho.E derepente estounomeio
de um turbilhdo. Conheco a empresa e as
pessoashamuitosanos,aadaptacao foifa-
cil. Maséumadiferencabrutal, paramelhor.
E exatamente isto que eu gosto de fazer.

Qual foi o seu primeiro carro?
FoiumPeugeot 205 vermelho,naalturaem
quenamorava comaminha (atual) mulher.
Estudava em Lisboa e era de Beja e fazia-
mos muitas viagens épicas. Demoravamos
umas 3 horas para chegar a Lisboa.

Qualfoiaprimeira empresaondetrabalhou
neste area?

Fiz um estagio na Tudor quando estava a
terminar a faculdade e depois comecei a
trabalhar na Europecas, em 2001.

Qual é o tipo de oficina onde leva o seu
carro?

Geralmente vou levando a oficinas dife-
rentes, quando sdo carros meus, porque €
minha obrigacao ver como funcionam as
diferentes ofertas. Nao sou um cliente fiel,
até pelo mercado em que trabalho.

0O que é quemais gostadefazer nestesetor?
Gostava de fazer exatamente o que estou a
fazer aqui. Poder ter uma série de desafios
na minha area de marketing e comercial.
Paramimoquetodaavidaadoreiteveaver
commarketing emarcas e posicionamento
e construcaodemarcas. AIndie Parts é um
bom exemplo.

Quantos e-mails recebe por dia?

Muitos, mas tenho uma relacédo boa com o
email. Mas gosto mesmo € de falar ao tele-
fone. Detesto jogos de ténis em email com
coisas que se resolvem em cinco minutos
por telefone.

Quantos quilometros percorre por ano?
Semprefizentre40a50mil quilometrospor
ano, no minimo. J4 ndo ha muitas estradas
para conhecer em Portugal. O

0 que falta neste momento a Create?
Lancamos uma série de novidades este ano.
O que nos falta neste momento € consolida-
-loseénissoqueapostamos paraosproximos
meses. Queremos consolidar a Indie Parts,
consolidar o negocio dos pneus, implementar
a 100% todos os servicos do portal +Valor e
reforcar também a nossa presenca online no
o proximo ano. O



