PNEUS 2BETYRES

One man Tyre

No mundo dos pneus a 2BeTyres é um caso muito particular. Quando se fala em grossistas,
que é a atividade desta empresa, o conceito de entregas foi levado ao extremo.
Mas existem outras particularidades nesta empresa.

rofissional com 14 anos de experién-
cia na area da grande distribuicao de
pneus, tendo ja passado por multina-
cionais e por empresa independentes,
Vitor Mota lancou-se ha pouco mais de um
ano num negocio pessoal ainda e sempre
neste setor.
Né&o se trata, contudo, de apenas mais um
grossista de pneus, pois as particularidades
do negocio que montou sao muito distintivas
face ao que se costuma ver no mercado.
Em primeiro lugar porque trabalha literal-
mente sozinho, depois porquefazasentregas
nahorae,emterceiro,porqueapostanumare-
gido geografica (distrito de Braga) tendo como
alvoaspequenascasasdepneusetambémas
oficinas de mecanca.

“Aqui a ideia € entregar rapido, receber do
cliente e pagar ao fornecedor. Tudo muito ra-
pido",refere Vitor Mota, dizendo que a filosofia
"é entregar ao cliente aquilo que ele precisa,
no momento, independentemente de ser um
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pneu ou 10 pneus. Aqui néo existe o conceito
de minimo de encomenda, de portes ou de
custos de envio”.

Alogica deste negocio da 2BeTyres funciona,
acima de tudo, na base da confianca com os
clientes seguindo a ideia de que "gosto de
vender mas gosto também que me comprem,
istoé,ndohacampanhasendohapromocoes,
0 que existe é um website, um telefone euma
pessoa de contato. Tao simples como isto",
refere Vitor Mota.

A preocupacéo deste profissionalndo estano
preco dos pneus ou se a concorréncia vende
mais barato, mas sim numa ideia de entrega
muito rapida. O cliente compreende que em
meia hora pode 14 ter a sua encomenda, que
naoestadependentedetransportadorasnem
de horarios, mas apenas de mim", assegura o
mesmo responsavel.

Obviamente que este negocio esta assente
na proximidade ao cliente, sendo apenas
possivel coloca-loem praticanumaregidode-

marcada que neste caso é o distrito de Braga.
"“Todo o processo logistico nas entregas dos
pneus é coordenado e feito por mim direta-
mente nas casas de pneus', revela o gerente
da2BeTyres, dizendo que “onosso website é o
suportedaatividade eotelemdvel éagarantia
da entrega. Para os meus clientes tenho uma
margem de erro nas entregas, face a hora
combinada, de 15 minutos'.

A 2BeTyres tem um stock minimo com mais
del.000unidades com 80% das medidas mais
vendaveis, comreposicdodiaria, trabalhando
comfornecedoresnacionais einternacionais.
“Neste momento compro em todo o lado, néo
estando orientado para nenhuma marca de
pheus em especial, mas sim em ter o produto
certo para entregar ao cliente. Vendo aquilo
que o cliente me quer comprar', afirma Vitor
Mota,

Com uma carteira que ronda os 120 clientes,
dos quais 40% a trabalhar diariamente, a
2Betyres tem um alvo de clientes muito bem



Oficina de mecéanica

onegocio da 2BeTyres, para além da

tradicional casa de pneus, asoficinas

demecanica tém vindo a ganhar um
peso muito relevante, conta Vitor Mota,
responsavel da empresa.
“A venda de pneus para as oficinas de me-
canica tem sido brutal. Elas precisam de
um fornecedor de pneus de proximidade,
pois ndo fazem stock e tém ainda outra
vantagem: € que normalmente tem o carro
doseucliente parado durantemaistempoa
fazer manutencao e, por isso, a entreganao
€ assim tao urgente", explica Vitor Mota.
Outraimportante vantagem"e queocliente
finalnormalmente confiamuitonaquilo que
0 mecanico de uma oficina lhe recomenda
sobre pneus. S&o clientes que optam muito
por equipamento de origem", realca o ge-
rente da 2BeTyres. O

definido de acordo com a estratégia montada.
"Aposteisobretudonapequenacasadepneus
e nas oficinas que néo fazem stocks. Como
compram em menores quantidades, as fatu-
rassaobaixaseassimtémsempremaisfacili-
dadeempagar'’ revelaomesmoresponsavel,
adiantando que "estasituacaofacilitamuitoa
gestdo do stock e a distribuicao'.

Cerca de 20% das vendas séo feitas através
do website, mas a ferramenta, por excelén-
cia, para as vendas € o telemovel, pois tal
permite "o contacto direto com o cliente e
dar-lhe sempre uma alternativa ao que ele
pretende, se for necessario. A ideia é resol-

-

- -

A LU R A,

[ EEE W= § ]

O Pepo dbdid

veormei

ver sempre o problema do cliente e dar-lhe
a melhor solucdo", explica Vitor Mota, di-
zendo que "muitas vezes, nesta relacao de
confianca, acabo por ser o consultor dos
meus clientes".

Nos quase dois anos que a empresa leva no
mercado, os objetivos comerciais passaram
de vender todos os dias, “‘nem que fosse dois
pneus”, a vender uma quantidade que "me
permite pensar em fazer crescer o negocio,
mas se tiver que me manter por mais um
ano nestas condi¢des assim o farei. Contudo,
o objetivo é crescer”, conclui o gerente da
2BeTyres. O

A 2BeTyres e um
grossista de pneus
muito particular, pela
forma como operano
mercado da distribuicao
de pneus

2BETYRES

Gerente: Vitor Mota
253331406
2betyres@gmail.com
www.2betyres.pt

A confianca e os usados

e fora do negocio da 2BeTyres estdo

os pneus usados. “E, acima de tudo,

uma questao de confianca', diz Vitor
Mota, explicando que ‘‘se 0 meu negocio
assenta na confianca e na parceria, nao
posso estar a vender aos meus clientes
pneus usados, pois eu ndo sei se sao bons
ou sdo maus. Nos pneus novos sabemos
argumentar e dizer ao cliente que aquilo
que ele quer comprar € bom ou menos
bom". O

DEZEMBRO 2015

pos-venoa | 81



