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“Fazemos todos os servu;os
em todas as

A rede de oficinas Precision iniciou mais um novo ciclo na sua histéria em Portugal, mas que
serd, acima de tudo, uma aposta na continuidade de um projeto com futuro.
A revista POS-VENDA foi falar com o CEQ da Precision, Jodo Paulo Cruz.

ara os menos atentos, Jodo Paulo Cruz
é um profundo conhecedor da Preci-
sion. O seu historial nestarede oficinal
€ muito grande, estando a frente do
maior franchisado da Precision em Portugal.
Foi durante muitos anos CEO da Precision, até
2011. Agora volta a desempenhar o cargo.

Quem gere atualmente a rede Precision?

A Kalculrecord foi o maior franchisado da
Precision, sendo neste momento o detentor
da totalidade das operacdes ds Precision em
Portugal. Isto €, somos agora o Master desta
marca para Portugal, posicdo que detemos
desde outubro passado.
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Desta forma a Kalculrecord é detentora da
Precision Centros de Manutencao Automaovel
que,por suavez, édetentoradaPrecision Tune
Auto CareparaPortugal e paisesafricanosde
lingua oficial portuguesa.

Qual é o momento atual darede Precision em
Portugal?

A rede sofreu uma reestruturacdo grande
por via das diversas alteracoes que houve no
controlodamarcaemPortugal. Aredechegou
ater 40 oficinasemPortugal em 2011. O fundo
que geriu a rede a partir dessa data levou a
que muitas oficinas deixassem de pertencer
arede por razdes diversas. Atualmente sao

20 oficinas, das quais cinco ja eram da Kalcu-
record, sendo que quatro delas pertencem a
trés franchisados.

Existem projetos para abrir mais oficinas nos
proximos meses?

Neste momento temos contratos para abrir
mais duas oficinas franchisadas e uma
terceira oficina que surgira aqui na sede da
empresa. Porém, o nosso objetivo passa por
abrir cinco novas oficinas durante o ano de
2016. Por curiosidade, refira-se que em 2016
gostariamos de dar os primeiros passos em
Mocambique, reforcando a presenca que ja
temos em Angola.



Estrategicamente, pretendem apostar a mé-
dio prazo em centros proprios ou em centros
franchisados?

Serd uma situacao mista. Faz sentido abrir
centrospropriosnaszonasonde ja operamos,
pois aproveitamos sinergias dos centros que
temos e dessa forma conseguimos rentabi-
lizar melhor a nossa operacao. Mais para o
interior faz sentido apostar em franchisados,
até porque vem ao encontro do conceito Pre-
cision de oficina de bairro.

Qual o conceito oficinal que pretendemimple-
mentar na Precision?

N&ovamosalterar alinha que vinhasendo se-
guida,istoé,ndosomosumaoficinadeservicos
rapidos. Queremos fazer todos os servicos em
todas as marcas, que € isso que nos diferencia
e sempre diferenciou da concorréncia.

Por outro lado, ao sermos um prestador de
servico global, permite-nos também traba-
lhar com os grandes operadores de frotas,
no segmento da reparacao e da manutencao,
com um servico de qualidade equivalente ao
pos-venda oficial, com a grande vantagem de
os tempos de intervencao serem muito mais
curtos.

Serem oficinas de bairro é também estraté-
gico para a Precision, atendendo até que as
oficinas de marca tém vindo a afastar-se dos
centros das cidades?

Nos queremos estar dentro das cidades. Para
nosissoeéestrategico, pois € onde umconceito
como o da Precision faz sentido. Queremos
estar onde as pessoas vivem ou onde as pes-
soas trabalham, com oficinas pequenas, que
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fazempartedonosso conceito.Nao queremos
ter oficinas de passagem, pois ndo temos o
conceito de servicosrapidos.

Em que outros aspetos podem marcar a di-
ferenca?

Acredito que temos o nivel dos concessiona-
rios,aplicando pecasde qualidade equivalen-
te, trabalhando emhorarios alargados e mais
convenientes para os clientes.

Para além do acordo com a Leaseplan, o mer-
cadodasempresastambém éimportantepara
aPrecision?

Paranés émuito importante. Diria que o mer-
cado das empresas representa 20% na nossa
faturacao, sendo um tipo de cliente em que
nos interessa continuar a crescer, até porque
acreditamos que lhe conseguimos agregar
mais valor em funcao dos nossos horarios,
podendo marcar intervencgdes para quando
a frota esta parada. Neste aspeto acho que
temos o produto perfeito para as empresas.

Qual é a vossa estratégia de preco?

Dentro do tipo de pecas que utilizamos, de
qualidade equivalente, e com a garantia de
dois anos dos nossos servicos, temos segu-
ramente dos melhores precos. Sabemos que
existe quem facamaisbarato, mastemosque
comparar aquilo que os outros fazem, o tipo
de pecas que aplicam e as garantias que dao.
Nosneste aspetonéo queremos correr riscos.

A Precision faz também a “Reviséo Oficial"?
Nostemosumproduto que sechama revisdo
como na marca". Alteramos o nome pois nao

queremos entrar em guerra com os Conces-
sionarios. Nao temos receio de fazer as ope-
racdes como na marca, até porque seguimos
oplano derevisdo de cada carro.

As oficinas clandestinas sdo para vocés um
problema grave?

Se queremos mais quota de mercado € a este
tipo de oficinas que a devemos ir buscar, néo
as marcas. Infelizmente ninguém fiscaliza
essas oficinas clandestinas ou ilegais, mas
penso que em algumas zonas de Portugal,
por intermédio da ASAE, tem sido feito um
esforco para acabar com este problema. Para
seobterresultados tem que semudar aforma
de fiscalizar, em que todos sejam fiscalizados
deigual forma.

O que sei é que as nossas oficinas continuam
a ser fiscalizadas regularmente.

Porquerazéo,noseuentender, ainda existem
tantas oficinas independentes que néao per-
tencem aredes?

Em determinados paises da Europa, como
Franca, Inglaterra e Alemanha, as redes tém
maior protagonismo pois sdo detidas por
gigantes do setor automovel. Nesses paises
também existeumafiscalizacdo quefunciona
e que obriga as oficinas a associarem-se em
rede, para poderem cumprir as suas obriga-
cOeslegais e ambientais.

Quantas oficinas pretende a Precision vir a
ter em Portugal?

Nolimite 45 centros. Onosso conceitoparaser
bem sucedido ndo alberga muito mais que 40
a 45 oficinas. O
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