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O futuro é ja hoje

Que desafios a logfstica inversa trard ao negdcio das pecas? Que rumo o aftermarket estd a seguir?
Que novos players estdo a chegar a este negdcio?
Estas e outras questdes sobre o futuro do negécio oficinal e de pegas foram abordados em Braga,
numa excelente conferéncia organizada pela ACM.

final o futuro é ja hoje. O mundo esta
amudar aumritmo incrivel e muitas
dessas alteracdes vao obviamente
acontecer nonegocioautomaovel,com
fortesimplicacdesnonegociodasoficinasedos
retalhistas e grossistas de pecas.

O primeiro tema teve a ver com as "“Novas
Tendéncias de Consumo / Novos Clientes",
apresentado por Jorge Cancella de Abreu, da
Team-up, que realcou a questao geracional
comomuitoimportanteparao futurodesen-
volvimento das empresas. Aqueles que con-
sideram ser os atuais clientes, para os quais
os produtos atuais foram desenhados, irdo
dentrodel2 anos ser substituidos por novos
clientes, de uma nova geracao que adquire
produtos atraveés de multiplos canais. Tra-
ta-se de uma geracdo que ¢é, acima de tudo,
fiel ao trabalho que se executa e nao tanto
ao patrdo, que comunica utilizando cada
vez mais as novas tecnologias. Tudo isto, no
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entender de Jorge Cancella de Abreu, esta a
mudar radicalmente "“a forma de motivar as
pessoas pois sdo novos consumidores, com
outrasformasdeserelacionar,queassumem
um risco maior, sdo muito independentes,
reagem mal as criticas e querem feedback
instantaneo".

Perceber a geracdo que estara no ativo na
proxima década é por isso fundamental
também para as empresas do ramo do Pos-
-Venda, que terdo que utilizar outras formas
de comercializar os seus produtos e servicos,
como terdo que encontrar novas formas de
se relacionar com os seus proprios recursos
humanos. Basta perceber que o telefone fixo
demorou 38 anos a atingir os 50 milhées de
utilizadores e que o sistema Androidnos tele-
moveisdemorouapenasumanoparaatingiro
mesmonumero deutilizadores.Nofinal,Jorge
Cancella de Abreu deixou uma mensagem:
“‘Mudar € umrisco,ndo mudar é fatal".

VEICULOS COMUNICANTES

Uma viatura atual gera informacao equiva-
lente a cerca de 20 computadores pessoais,
isto é, cerca de 25 GB por hora, o que se torna
um processo relativamente complicado de
gerir. Tudoistotemaver comotema'Veiculos
Comunicantes / Negdcios Comunicantes”,
apresentado por Pedro Barros, da Tips4y.

Atualmentecercade5%dasviaturasnovasja
comunicam através de um cart&o SIM (como
0 que temos nos telemoveis) e cerca de 15%
tém a possibilidade de comunicar através de
dispositivos emparelhados. Também aqui
a evolucao sera imparavel, pois daqui a 10
anos cerca de 90% dos novos veiculos serdo
comunicantes, o que ird abrir a possibilidade
de desenvolver novos modelos de negocio.
Existe informacao que entra na viatura e
que se dirige ao condutor e informacado que
¢ libertada pelo veiculo (e que se dirige ao

ma das principais apresentacdes

desta conferéncia abordou as ten-

déncias europeias do aftermarket.
Segundo a FIGIEFA (quereune os distribui-
dores de pecas), a proposta dos fabricantes
de automoveis na forma de comunicacéo e
acessos as ''viaturas comunicantes” e uma
ameaca para a cadeia de distribuicado do
aftermarket independente.
Atualmente na Europa existem quase
60.000 empresas de pecas, sendo que mais
de96%sdoempresasquefaturammenosde
3 milhdes de euros, representando 3,3% as
quefaturamentre3e20milhdesdeeurose
apenas 0,4% as que estdo acima dos 20 mi-
lhées de euros. Porém, sdo estas empresas
que geram 57% das vendas.
As grandes centrais de compras nao sao
apenas europeias, sdo globais e pretendem
ser cada vez mais globais. Entre os exem-
plos dados nesta apresentacéo por Dario
Afonso,da ACM, destaque paraaamericana
LKQ,queestaaentrarnaEuropaatraveésde
diversas aquisicoes e que tem como con-
ceito de negocio "Qualquer peca. Qualquer
reparacéo. Qualquer lugar”. Euma empresa
que vende pecas novas, pecas usadas e
pecas recondicionadas, disponibilizando
assim a solucdo global ao nivel das pecas.
Em termos de numeros, prevé-se que o
aftermarket (entre 2012 e 2020) caia tanto

em volume como em valor em quase todos

Novas
tendéncias do
Aftermarket

os maisimportantes mercados europeus.
Havera também uma queda, para o mesmo
periodo de analise, na manutencao e na
reparacdo automovel (tanto em valor como
em volume), sendo que o Unico setor que
subira é o dos pneus (10.2% em volume e
13,8% em valor).

No entender de Dario Afonso, este cres-
cimento nos pneus, deve-se ao facto de
muitos dos grandes operadores de after-
market comecarem também a distribuir
pneus.

Se a tendéncia é de diminuicao do after-
market no seu global, o mercado indepen-
dente tem uma tendéncia de subida (em
volume) e a previsdo é que continue em
ritmo de crescimento ate 2020. Porém, essa
subida em volume néo sera acompanhada
pela subida em valor, isto €, vai vender-se
mais mas com menos margem.

“A globalizacao, a pressdo nos precos, o
comeércio eletrénico e as alteracdes no
consumo serdo os grandes responsaveis
por estadescida demargem", explica Dario
Afonso, dizendo que "areducéo do lucro do
distribuidor é uma tendéncia, num contex-
to de aumento dos custos de distribuicdo".
Outra tendéncia é a bipolarizacao dos
segmentos de mercado (qualidade OE e
qualidade / preco), bem como o das pecas
usadas, que assumem o nome de pecas
reconstruidas e pecasreutilizaveis.

proprio veiculo) que ird desenvolver modelos
de negocio designados por B2B2C (Business
to Busuniss to Consumer).

Outro termo que se ird desenvolver é o ""Car
As a Service", isto €, em vez de pensar numa
viatura como um ativo, olhar para ela como
um servico,acabandoisso por mudar aforma
como utilizamos o automovel.

Quer isto dizer que, por exemplo, 0s seguros
poderdo evoluir paraalgoquetenhaaver com
averdadeira utilizacdo do automovel.
Poroutrolado,ao comunicarmos comaviatu-
raird haver toda uma nova forma de relagao
com o cliente.

Estanovarealidade dos veiculos comunican-
tes vai trazer também novos players para
o setor automovel, como ja acontece atual-
mente com a Uber (novo servico de taxis), a
Google e a Apple (que estdo muito interessa-
dos no automével), e muitos outros parceiros
tecnologicos.

Face a informacao que ira ter no carro, em
66% dos casos o automobilista gostaria de ter
diagnostico em tempo real no seu automovel
o que, no entender de PedroBarros,isto deixa
aentender que existemoportunidadesparao
aparecimentodenovonegociosnoPos-Venda
equecadavezmaistudoistopassapeloreen-
caminhamento dos clientes e do negocio. Por
isso, "o mercado do Pds-Venda vai cada vez
mais viver do reencaminhamento dos clien-
tes para o negocio, pelo que tera que haver
mente aberta para fazer aliancas com novos
parceiros neste setor".

LOGISTICA INVERSA

Um tema ainda pouco abordado é a Logistica
Inversa. Este sera, porventura, um dos maio-
res desafios que o setor das pecas atravessa,
devido as enormes preocupacdes com a sus-
tentabilidade. Apassagemdaeconomialinear
para a economia circular, isto é, passou-se
para uma economia assente na reciclagem,
em que muitos produtos sdo pensados ori-
ginalmente para serem reciclados, como
acontecenosetor automovelemqueumcarro
novo é quase totalmente reciclavel (a breve
prazo serd totalmente reciclavel).

A Logistica Inversa, na légica das pecas, e
fazer com essas pecas, depois de usadas pelo
cliente no seu automovel, cheguem de novo
a fabrica para poderem ser reutilizadas ou
simplesmente destruidas de forma ambien-
talmente correta.
"Atendénciaéqueasmarcasqueproduzemas
pecasasretomemadenovoparaasreconstruir
e voltarem a coloca-lasno mercado denovo”,
diz Miguel Melo, da MCoutinho Pecas, que
apresentou o tema da Logistica Inversa. Em
todo o longo processo de regresso do ‘‘core”
(peca usada) ao produtor existem diversos
riscos. Para além dorisco da peca usada vir a
serrecusadapeloprodutor,todo este processo
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nédogeraqualquer margemadicionalnonego-
cio tendo até custos associados.

Desta forma a Logistica Inversa gera novos
desafios nestanovalogica de economia verde,
pois é um processo ‘“custoso, que tem tudo
para correr mal, que ndo tem margem adicio-
nal e que é uma tendéncia de mercado queira
acontecer cadavezmaisequeexigeumgrande
rigor na distribuicéo e nalogistica de pecas'.

OUTRAS TENDENCIAS

Esta Conferéncia da ACM contou ainda com
outros temas que também irdo ter ou ja tém
fortes implicac6es com o negdcio do Pos-
-Venda.

Um deles é o dos veiculos elétricos, tendo Rui
Bica da BMW Portugal aproveitado para falar
da experiéncia da sua marca. Uma das apos-
tastemsidoosBMW i3 ei8, totalmente elétri-
cos ou com extensor de autonomia, veiculos
que permitem amarcaalema contrabalancar
o problema ecologico causado pelos motores
de combustéo interna de elevada cilindrada
que caracterizam a marca.

Commenospecas e com componentes pensa-
dosparateremumreencaminhamentoaposo
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seuciclodevida,oqueestdinerenteautiliza-
cdo destes veiculos sdo os servicos. Quer isto
dizer quenoPds-Vendairao vender-semenos
pec¢as mas mais servigos.

Na BMW, com estes automoveis, passou a
existir um modelo de venda direta, ndo atra-
vés da concessao, mas sim através de uma
rede de agentes que prestam um conjunto de
servicos aos clientes, o que revela também
uma alteracdo do modelo de negocio, com
implicacbes diretas no Pos-Venda.

Outro assunto abordado nesta conferéncia
foram as pecas reutilizaveis. Luis Vieira fez
uma apresentacdo da plataforma de pecas
B-Parts,inovadoranaformacomo fazacata-
logacdo das pecas (sdo todas fotografadas) e
as propoe aos clientes, com diferentes niveis
de qualidade. Mais um exemplo de que as
novastecnologiaspodem também contribuir
paraadinamizacdo do negdécio de pecasreu-
tilizaveis, nomeadamente na area das pecas
de chapa e mecanica pesada (motores, eixos
traseiros e caixas de velocidades).
Inovadora na forma como esta plataforma
esta desenvolvida, a B-Parts tem ja mais de
1.000 oficinas como clientes, 10 fornecedores
nacionais e dois internacionais, tendo ainda

Empresas presentes

o decorrer desta Conferéncia da
N ACM, estiveram também presentes
algumas empresas, que dinamiza-
ram os seus produtos e servicos.
AJRDieseléumaempresadeBragaquetra-
balha na area diesel, trabalhando também
as marca Pador e Ecoparts.
Também presente esteve a Activex, que
disponibiliza o software Gestoc para casas
de pecas e oficinas.
A Inforap € uma empresa tecnologica que
desenvolve solucoes de gestdo para o setor
automovel.
Na area da reparacao de caixas de veloci-
dade automaticas esteve presente neste
evento a Eurotransmissao.
ABomboleo tambémmarcoupresencacom
osseus produtosBoschnaareadaspecase
equipamentos.
A Braccae é um empesa especializada em
fardamento e uniformes para diversos
sectores de atividade.
A B-Parts, uma plataforma de pecas usa-
das na internet foi outra das empresas
presentes. O

um suporte técnico para duvidas e acompa-
nhamento de clientes.
Onegociodaspecasreutilizaveisndo € apenas
um negocio de independentes. Para além das
pecas recondicionadas que os diversos cons-
trutores de pecas ja dispdem nos seus catalo-
gos, sdo cada vez mais os operadores que tém
onegociodaspecasrecicladasoureutilizaveis
(ou usadas), dispondo assim de uma oferta
completa ao nivel da pecas (pecas, novas, re-
condicionadas, reutilizaveis e usadas).
Abordada nesta conferéncia, a metodolo-
gia Lean Kaizen, foi explicada como sendo
uma ferramenta de otimizacdo, neste caso
aplicada ao Aftermarket, nomeadamente na
reducdo de custos nas organizacoes.
Ficouaideiade quetudooquendotenhavalor
acrescentado é desperdicio eissorepresenta
custo para a organizacao.

A conferéncia terminou com uma palestra de
Jorge Cancella de Abreu e Dario Afonso sobre
asnovas tendéncias da formacéo. O
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