PERSONALIDADE DO MES FERNANDO RELVA (GRUPO LEIRIDIESEL)

“Nunca imaginei chegar

a este

A LD Auto - Leiridiesel Group - € hoje uma referéncia na manutencao
ereparacao de veiculos multimarca. A sua origem esta bem patente no
seunome e isso leva-nos a perceber aimportancia da especializacao
nareparacao ereconstrucao de varios componentes diesel. Um grande
investimento em equipamentos, técnicos e instalacoes que deu frutos. Mais
do que Fernando Relva imaginava ha 25 anos, quando a empresa nasceuna
Ponte da Pedra, perto de Leiria.

om um percurso sempre ligado ao
"diesel",FernandoRelva, CEO do grupo,
€ um homem satisfeito mas, quando

olhaparatras,ainda fica surpreendido
COm 0 SuCesso que a sua empresa, criada em
1990, alcancou 25 anos depois. Hoje ja esta
a preparar o caminho para os proximos 25
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anos. Muito forte na manutencdo ereparacdo
automovel e com uma parceria solida com a
Bosch, ésobretudomuitoreconhecidopelare-
paracao ereconstrucdo de bombas injetoras,
de injetores, unidades injetoras, de turbos e
mais recentemente nas caixas de velocida-
des, filtros de particulas e motores. Mais do

MICAELANETO

que fazer crescer o grupo, quer consolida-lo.
A estratégia esta montada e vai continuar a
dar frutos sempre com atencao a evolucao do
mercado. Fernando Relva agradece estes 25
anos aos parceiros e clientes com um simples
mas sincero "obrigado” e espera continuar a
contar com a sua conflanca.



O que estavanasuacabeca,ha25anos, quan-
do decidiu lancar a Leiridiesel?

Nasceu tudo um pouco por acaso. Quando ar-
ranquei, nos anos 90, ndo fazia a minima ideia
de que chegaria a este ponto, com oito delega-
¢Oes, 108 funcionarios em Portugal, uma ope-
racao em Mocambique com 30 funcionarios e
tréslocalizacdes e com o volume de faturacéo
consolidado que temos. N&o havia nada que
me indicasse esse caminho. Sempre vivi no
"diesel" e quandome estabelecifoinessaarea,
nas bombas injetoras. Quando mudamos de
instalacdes,em 2002, paraasede em Ortigosa,
Leiria, comecamos a alargar 0s nossos servi-
¢os, nomeadamente nos turbos. Num espaco
de pouco tempo e com a colaboracdo da Bosch
apercebemo-nos que o caminho néao podia
passar apenas pelo "diesel". Teriamos que
trazer ocarrodo consumidor finalaténospara
fazermaisdo queabomba, que oinjetor ouque
o turbo.Foiaique entramosnarede Bosch Car
Service, ainda em 2002.

Olhando para tras, acha que cumpriu os obje-
tivos a que se propds na altura?

Nunca tive ideia de chegar a este ponto.
Nestes 25 anos tivemos de passar por coisas
boas e outras menos boas. Orgulho-me de
poder contar aos meus filhos emais tarde aos
meus netos o facto de termos acompanhado
a maior transformacao do setor automovel.
Desde a bomba injetora, o turbo, a caixa de
velocidades, o motor, a bateria, o travéo, a
mecatronica, a evolucdoinformatica, os tele-
fones,ainternet,onovodiagndstico,ascoisas
mudaram muito.

Quais os pontos essenciais desta histéria?

Em 25 anos muita coisa mudou: O pais, as
instituicdes,amoeda,operfileaexigénciados
clientes,asnossasprioridadespessoaisepro-

fissionais,aestratégia.. Noentanto,nadaevo-
luiu tanto como a informatica e o automovel.
Para respondermos a estas transformacoes
necessitamos de dois pilares fundamentais:
A equipa e a suaformacéo.

Hoje, além das oficinas LD Auto tem outras
valéncias. Quem séo os vossos clientes?

Trabalhamos com todo o tipo de clientes,
desdeoparticular,umapequenapadaria,uma
oficina, uma rede oficinal, um concessiona-
rio oficial, uma seguradora, uma gestora de
frota.. Aprendemos com todos eles e vamos
criando valéncias e capacidade de resposta
para todo o mercado, esteja ele onde estiver,
qualquer que sejam as suas necessidades,
tanto na manutencao e reparacao de auto-
moveis como na reparacao de componentes,
bombasinjetoras,injetores, turbos, caixas de
velocidade, filtros de particulas, motores, etc.

Entre onegocio do consumidor final e de pro-
fissionais qual tem mais peso?

Percentualmente quem tem mais peso sao
os profissionais, porque esses procuram-nos

A parte damecanica
e do consumidor
final representa 40%
danossa faturacao,
ficando os outros 60%
para os profissionais e
outras oficinas

sobretudo pelas solucdes de componentes,
que representam cerca de 60% do nosso ne-
gocio.No entanto, se avaliarmos pelonumero
de clientes, entdo os consumidores finais sdo
0s que mais peso tém. Cada vez mais somos
uma referéncia para o consumidor final e
gestores de frota depositam a confianca para
tratarmos da manutencédo e reparacao dos
seus automoveis.

PARCERIACOMABOSCH

No fundo tem uma rede de oficinas LD Auto
dentro da rede Bosch Car Service. Porque
optou por ter as oito oficinas dentro darede?
A LD Auto - Grupo Leiridiesel é uma marca
comercial registada e foi criada com trés
objetivos: Facilidade de internacionalizacéo,
dar foco ao automovel e ndo limitar a ativi-
dade da empresa ao setor de atividade diesel.
A parceria Bosch € muito importante para
nds. E um dos mais importantes fabricantes
de componentes automoveis a nivel mun-
dial e a empresa que mais patentes regista
no mundo. E uma marca muito associada a
desenvolvimento, rigor, tecnologia, compe-
téncia e todos estes valores transmitem uma
imagemde qualidade e confilancaqueacabam
por beneficiar quem esta associado a marca.
Partilhamos esses valores e s6 poderiamos
estar associados a eles.

Quando abriu a primeira oficina foi facil optar
por entrar narede Bosch Car Service?

Nessa altura, em 2002, ndo existiam assim
tantas redes como hoje. Nao houve grande
dificuldade em escolher até porque ja tinha-
mos uma parceria de sete anos com a Bosch
aonivel do "diesel”. Foi tudo mais facil, ja co-
nheciamosaBoscheasuaformadetrabalhar.
AredeBosch Car Service aindanéo eramuito
conhecidaefomosdosprimeirosaentrar,mas
ja sabiamos como eles trabalhavam e era o
parceiro certo.

A partir dai cada vez que abria uma oficina ja
era com o conceito Bosch Car Service.

Outra coisa néo fazia sentido. Se estamos "no
barco" e para ajudar a desenvolver a parceria.
Adquirimos algumas empresas que eram
s6 Bosch Diesel Service e tivemos de fazer o
upgrade para a rede Bosch Car Service. Isso
custou-nos tempo e dinheiro mas era esse o
caminho a seguir e assim também evitamos
ter de gerir duas redes em simultaneo, o que
tornava a operacdo mais complicada. O nosso
projeto oficinal assentou sempre no conceito
Bosch Car Service e o futuro sera por esse
caminho.

Hoje tem uma distribuicdo geografica na-
cional. A estratégia passa por abrir mais
oficinas?

Foiumarespostanaturalaomercado.Quando
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comecamosater maior procuradeclientesde
variospontosdo paisapercebemo-nosde que
era fundamental estarmos mais proximos
deles. Compramos algumas empresas para
alargar arede, outras construimos de raiz e
estamosdesdeonorteaosuleissotraz gran-
desmais-valiasaos nossos clientes. Todos os
anosnesta altura, quando estamos a discutir
orcamentos, vemsempre esseassuntoacon-
versa.Eurespondo sempre o mesmo: ‘‘paraja
néo,amanhanéosesabe”".Masnestemomen-
to ndo ha nada em perspetiva para comprar
ou para construir. Existe uma ou outra zona
onde poderiamos ter mais negdcio mas nao
podemos estar em todo o lado. Queremos
consolidar o que temos atualmente.

Quais as grandes vantagens de estar associa-
do aumarede como a Bosch Car Service? Re-
querumforteinvestimento,mastemretorno?
Uma das vantagens ¢ aimagem de qualidade
e pro-atividade. E verdade que se tratadeum
forteinvestimentoparasermosumBosch Car
Service, mas temos tido 6timos resultados.
Além disso, contamos sempre com a flexi-
bilidade da Bosch, o que é uma vantagem. E
uma parceria muito forte. A nivel nacional e
europeusomos o grupo que temmais centros
Bosch Car Service. Esta parceria também
nos ajudou a que, depois de varios anos a ser
considerados PME lider, em 2013 e 2014, con-
seguissemos obter oambicionado estatutode
PME exceléncia.

Queremos reforcar
anossaposicao de
lideranca nos produtos
reconstruidos, com
alargamento de gamas
e dereferéncias.

Numa altura em que as oficinas sdo cada vez
mais generalistas ser especialista em diesel
é uma mais-valia?

Sem duvida. Para nés mas, sobretudo, para o
nosso cliente. Se o meu meédico de rotina for
cardiologistaébemprovavel que consigaevi-
tar ter problemas de coracao. Aolongo destes
anos o nosso negocio assentou muito nessa
especializacdomasfomosadaptandoanossa
estratégia porque o negocio diesel tem vindo
a sofrer muitas alteracées. Centralizamos a
producéo diesel na sede, ganhando produ-
tividade e controlo de qualidade e fazendo
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servicos diesel mais generalistas nasnossas
oitodelegactes.Onegociodiesel e fundamen-
tal e temos vindo a ganhar terreno fruto da
estratégiade concentracdodaproducdo.Com
aredelogisticahoje existenteéumaformade
sermosmais produtivos e conseguirmosme-
lhores precos para osnossos clientes. O outro
passo que demos foi o de reforcar os stocks
das nossas delegacfes para que tenhamos
sempre resposta para o cliente. Nos turbos e
nasbombas, por exemplo, temossempreas 30
referéncias mais vendidas em stock.

Em areas onde ndo tém tanta especializacao
procuraram parceiros, como no caso dos fil-
tros de particulas.

Temos varios acordos e nessa area dos filtros
de particulas temos um acordo com a Escape
Forte. E uma mais-valia também para eles
trabalharem com um parceiro que tem oito
delegac6es em todo o pais porque assim ha
sempre um apoio local que € necessario atra-
vésdeumdiagnosticooudeumaajudatécni-
ca. Neste caso, a parceria com a Escape Forte
permite-nosapresentar aonosso clienteuma
solucao de qualidade que é trabalhada por
umaempresadereferéncianonegocioanivel
nacional.Por outrolado, permiteaEscapeFor-
te estar associada a um parceiro com a com-
peténcia necessaria para trabalhar este tipo

de produtos e com varias localizag6es a nivel
nacional. Tem funcionado muito bem. Temos
parceriascomoutrascomoutrasempresase,
inclusive, um grande volume de negécio com
gestores de frotas, tanto das parcerias feitas
pelaBosch, mas também parcerias nossas.

Hoje ha um problema importante, que é a
economia paralela e que afeta especialmente
as empresas que estdo legais e investem no
seu negocio...

Essaéumaquestdoquendosevairesolver de
formadefinitiva. Maséumproblemaenormee
quem tem que fazer alguma coisa, que sdo as
autoridades,ndofaz. Anossaresponsabilida-
de éndo ter essas mas praticas, mas precisa-
vamosde apoiodequempodefiscalizar.Basta
iraoterrenoendo édificilporque todaagente
conhece oficinas e empresas que trabalham
desta forma. Mas nédo sou eu que vou denun-
ciar o meu vizinho. O problema é que depois
essas autoridades sdo as primeiras a fisca-
lizarem constantemente quem trabalha de
formalegal, com gestdo deresiduos, seguros,
responsabilidade ambiental, certificacoes,
etc..No final de contas, nos, em alguns casos,
deixamos de vender por passarmos fatura e
hasemprealguémque vende semfatura, por-
que em produtos como uma bomba injetora
estamosafalarseumadiferencadelO0euros.
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A crise ajudou a que os clientes fossem tam-
bém por esse caminho. Mas creio que essas
oficinasnaovao terumfuturolongo, porque o
circuitovai-sefechandoeasnecessidadesde
informacao sdo cadavezmaisdeterminantes.

MARCA PROPRIA

Em 2008lancaram uma marca propria,a PEQ.
Como tem corrido aimplementacdodamarca?
Ha uma coisa que me deixa muito satisfeito
que é ver asnossas caixasnas oficinas. Fazia
partedosnossos planos criarumamarcapro-
pria, ndo so para as bombas mas para outros
produtos que temos.

Quaissao os produtos que vendemsob avossa
marca propria?

Neste momento temos a bomba injetora,
o injetor, o turbo, o aditivo de combustivel
diesel e gasolina e os conversores de binario.
Tudo o que sdo produtos nossos vao na caixa
com a nossa marca e devidamente acondi-
cionados, enquanto antesia tudonuma caixa
branca.Issoajudou-nosacriar anossamarca
e a desenvolver uma imagem associada a
qualidade, a mudar um pouco a forma como
as pessoas olham para este produto. Antes
ligavam para ca a perguntar se reparavamos
umdeterminado componente, hojeligampara
saber se temos o produto reconstruido por-
que, por vezes, é maisbarato que areparacao.

Vai alargar o catalogo de produtos recons-
truidos?

Sim,masestamosaindaaver paraonde cami-
nhaomercado. Vamoster doisnovosprodutos
nanossamarca propria no proximo ano, mas
aindan&o tomamos a decisédo final.

A SoturbofoifundidanaLD Auto. Como esta o
negocio da reconstrucdo dos turbos?

A Soturbo foi adquirida por nés em 2008 e € o
negocio que tem crescido. Neste momento ja
néo cresce tanto porque apareceram muitos
operadores daqueles que fazem o "desconto

23% logo a cabeca'". Mas a perspetiva é de
que os turbos continuem a crescer devido as
imposicdes ambientais de emissdes que as
marcas devem cumprir, ao downsizing dos
motores, a consequente explosdo de vendas
dos carros a gasolina de baixa cilindrada
sobrealimentados, mas também porque hoje
as marcas ja instalam dois e trés turbos nos
automoveis.Estasnovastecnologiassaoboas
paranosporqueasempresasqueestdosopelo
preco sem qualquer qualidade do produto ou
investimento em equipamento e formacao
vdocadaveztermaisdificuldade emacompa-
nhar a tecnologia. Por exemplo, nas questao
das geometrias, continua a haver muitos
problemas com as afinacées e isso traz uma
diminuicdo da confianca porque o trabalho
€ mal feito porque essas empresas nédo tem
equipamentosparaafinacdode geometrias.E,
nessescasos,quandootrabalhoémalfeito,no
final de contas, ndo fica mais barato.

Os produtos reconstruidos sédo hoje também
associados ao ambiente. E um negécio com
futuro?

Sem duvida, se vamos reconstruir significa
que vamos aproveitar a peca velha, ndo vai
parao‘lixo",ndovaipoluir. Cadavezha maior

consciencializacdo para isso, no entanto, s¢
seraumavantagem enquantofor maisbarato
queoprodutonovo. Areconstrucdo daspecas
€ positiva, embora seja necessario muito
cuidado porque € preciso substituir as pecas
todas que estejam danificadas. Ha muitas
pecas de um turbo que se podem recuperar
e isso é benéfico para o meio ambiente. Hoje
reconstroem-se muitos motores e ha uns
anos substituia-se o motor e pronto. Olha-se
paraonegocio de forma diferente.

Mas a reconstrucao obriga também a fortes
investimentos em equipamentos.

Ha seis anos ja tinhamos uma secédo de
reconstrucdo de turbos. E encaramos esse
produto e areconstrucdo de forma diferente,
commaisforca.Fizemosumaseccdo enorme,
preparamo-nos com tudo, desde pessoal,
formacado, literatura técnica, equipamentos,
maquinas de equilibrio, de afinacdo de geo-
metrias, lavagens, os cascos, tudo topo de
gama.

Trabalham com marcas de topo como Bosch,
Delphi, ou Denso. E um ponto fundamental da
vossa estratégia?

Sim, se queremos ser os melhores temos de

Fernando Relva preparou-se bem para o desenho que temos pedido a personalidade do més. Fica
a explicacdo sobre o que € hoje o Grupo Leiridiesel: “estamos hum oceano onde existem bastantes
operadores (barcos) e 8 medida que o tempo vai passando o oceano vai ficando cada vez mais pe-
queno e com mais barcos. Temos que olhar para a frente e procurar outros oceanos. E isso que tento
representar com esta linha do tempo. No passado o oceano era maior e alguns barcos afundaram a
medida que se foi tornando mais pequeno. Nés ca nos mantemos a navegar a todo o vapor, 25 anos
depois, mas temos de olhar para o futuro e fazer manobras de aproximacao a outros oceanos. Anossa
tripulacdo tem de ser a melhor, a mais bem preparada, tem de remar toda para o mesmo sentido,
porque os mares desconhecidos poderao ser turbulentos. Os clientes e parceiros sdo essenciais
nestes descobrimentos, sdo a nossa bussola e 0 nosso monoculo. O novo oceano passa mais pelos
elétricos e pela eletronicanos automaveis. Por isso, janos estamos a preparar junto das marcas com

quem trabalhamos para garantir formacao”.
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Perguntas rapidas

Como entrou nesta area?

O meu percurso comecou numa oficina,
durante 6 meses, depois fui para um labo-
ratorio diesel. Estive ai trés anos e mudei
paraoutraempresa tambémreparadorade
bombas injetoras. Passei pela Soturbo e a
Lizdiesel, empresas que acabamos por com-
prar mais tarde. Em 1990 abriaLeiridiesel e
depois foi crescendo até aqui.

Qual foi o0 seu primeiro carro?

UmFord Anglia fascinante nos anos 80.Era
um "‘avido" na altura, estava alterado com
um motor 1.3, foi do meu mestre na altura
da parte da mecanica e fiquei com ele. Em
1990 quando abrimos a empresa comprei
uma Peugeot 204, que era importante para
transportar componentes por ser uma
carrinha.

Nunca leva o seu carro a uma oficina da
marca?

Sempre comprei carros usados e 0 ano pas-
sado comprei umnovo e a primeirarevisao
fi-lana marca por cortesia comercial.

0 que mais gosta neste setor?
Daenvolvéncia comaspessoas comaequi-
pa e com os clientes.

Para si é importante ir ao terreno?
Quando vou dois dias ao Algarve, por
exemplo, um € para ir com o comercial
visitar clientes e outro para estar com as
pessoasnadelegacdo.Este contacto é muito
importante.

0 que menos gosta neste setor?
Dos concorrentes que trabalham de forma
desonesta.

0O que gosta de fazer nos tempos livres?
Gosto de estar com a familia. Além disso,
gosto de desporto, de ginasio e de andar de
moto 4, que é um bom escape.
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trabalhar com os melhores. Na area diesel
estessdoparceirosobrigatoriosdesdeoinicio,
masaolongodestes25anostivemostambém
outrosparceirosimportantes e que contribui-
ram para o que somos hoje.

E facil ter acesso aos cascos para trabalhar?
Temos cerca de 7000 cascos em stock. Ha
sempre umareferéncia das quemaisse gasta
que vai acabando, mas conseguem arranjar-
-se cascos provenientes da Europa.

Como tem evoluido onegocio dareconstrucao
das caixas de velocidades?
Estenegodciotemalguns operadores e alguns
curiosos no mercado e nem todos trabalham
de forma honesta e com a qualidade que se
exige. Tem evoluido bem e estamos a fazer
muitas manutencdes preventivas. O nego-
cio ndo representa ainda o que gostavamos,
mas de ano para ano tem vindo a crescer. E
um negocio recente para nos, onde estamos
apenas ha dois anos, mas é um negocio com
pernas para andar.

Comeca a haver muita concorréncia que néao
existia nos produtos reconstruidos. Qual é a
vossa mais-valia?

Penso que os 25 de anos de experiéncia sao
a mais credivel carta de apresentacdo que
poderiamosentregar aumcliente.Mas ofere-
cemos muito mais, os nossos clientes tém de
nos uma capacidade de resposta inigualavel,
técnicos altamente formados e experientes,
um servico preé e pos venda unico com uma
hotline para ajudar, um stock de produtos
alargado e a garantia da mais alta tecnologia
ao dispor.

A vossa vantagem passa por produzirem
estes componentes reconstruidos e por os
poderem aplicar nas vossas oficinas LD Auto.
Qual o peso do consumo interno na vossa
producéao?
Esignificativomasnaodeterminante. Quando
falamos em produtos reconstruidos falamos
num universo de clientes profissionais onde
fazemos muita venda direta, atraveés do nos-
so call center especializado, nos balcdes das
delegacdes ou dos nossos vendedores. Nas
nossas oficinas também aplicamos produtos
reconstruidos, sendo mais uma das vanta-
gens que oferecemos aosnossos clientes.Ndo
sotratamosdamanutencao como temossolu-
cOesparaavariasmaisgraves. Acontecemui-
to,emmanutencoespreventivas, detetarmos
problemasdeinjecdoouturbo,evitandoassim
um problema mais grave no futuro. Faz parte
danossaestratégiaedasnossasmais-valias,
onde o cliente sai a ganhar.

0 que vai crescer mais nos proximos anos: a
manutencdo ou os produtos reconstruidos?
A parte de manutencdo vai crescer mais,

estamos a trabalhar nesse sentido. Os re-
construidos vdo aumentar em dois ou trés
produtos. Abomba injetora € capaz de baixar
um pouco, mas o common rail e injetores ja
estdo a subir.

Também fazem assisténcia técnica?

Sim, e para além de estarmos em todo o pais
existem sempredificuldades em que o veiculo
ndo podeir até asnossasinstalacdes e temos
umdepartamentotécnicoonde, numprimeiro
contato, o técnico tenta ajudar através do call
center e sendo for possivel vai aolocal.

Como é a vossa politica de formacao?

Temos formag6es com as marcas parceiras
com quem trabalhamos mas temos também
as nossas proprias formacdes internas. SO
formac6es internas fazemos oito por ano, em
que juntamos os colaboradores aquinanossa
sala de formacé&o na sede.

DISTRIBUICAO DE LUBRIFICANTES

Sao também distribuidores de lubrificantes
Shellparaazonado Alentejo e Algarve.Emais
um complemento ao negocio?

A ideia foi diversificar o negocio porque es-
tavamos muito dependentes do diesel. Na
altura, como tinhamos acabado de abrir a
delegacao de Loulé, a Shell procurou-nos
parasaber se estavamos interessado em ser
distribuidoresparaazonaSul,atéBeja. Assim
foi e fizemos o acordo, mas ha quatro anos a
Shell mudou a estratégia de distribuicéo e
atualmente ndo temos a mesma forca por-
que a distribuicéo é feita por outra empresa,
a Spinerg. Agora vendemos apenas para
oficinas mais pequenas e ndo para grandes
clientes, o que ndo nos permite crescer na
distribuicao de lubrificantes, a ndo ser nos
Nn0Sso0s consumos internos, que tém aumen-
tado.Nasnossasoficinas s6 usamos produtos
Shellha 6 anos.

Isso ndo colide com a politica da Bosch Car
Service?

A Bosch Car Service tem um acordo prefe-
rencial com a Motul, mas nés ja tinhamos o
nosso acordo com a Shell e como nédo é um
produto inferior, mantivemos e estamos
muitos satisfeitos.

0 que pode esperar o mercado do Grupo Lei-
ridiesel em 2016?

Podem esperar o nosso apoio, doisnovos pro-
dutosnosreconstruidos, vamos continuar as
formacdesaosnossosclientes, especialmente
com dicas para o dia-a-dia deles. Todos os
anos fazemos 12 formacdes em que trazemos
os clientes de cada delegacdo e o que procu-
ramos € transmitir dicas e solugdes simples
para o seu trabalho. Vamos reforcar a aposta
nesse apoio. O
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