DOSSIER GROSSISTAS DE PECAS

Novos focos para o setor

Com a globalizagao e a abertura dos mercados, o conceito tradicional de grossista
pode estar em causa. Nada melhor do que ouvir as empresas e saber quais
sdo os novos desafios que o setor grossista enfrenta.

ngeocio das pecas esta a alterar-se a
umritmo alucinante. Acompanhar as
constantes mudancas é um desafio e
simultaneamente um enorme risco
que a maioria dos grossistas sabe que esta a
correr.
Asrecentes noticias das fusdes e aquisicoes
de grandes gruposinternacionais,a‘‘webiza-
¢d0"donegocio, ofacilitadoacessoao produto
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e aos mercados emergentes, imprimiram
no setor uma dinamica nunca vista e nunca
sentida.

Curiosamente, nem todos seguiram o mes-
mo caminho. Alguns mantiveram-se fiéis
ao tradicional conceito de grossista, mas
ja se posicionaram a montante no hemis-
fério de grandes grupos internacionais.
Outros posicionaram-se a jusante, isto é,

aproximaram-se do retalho e/ou dinamiza-
ram conceitos oficinais.

Neste artigo que a Revista POS-VENDA
dinamizou junto dos principais grossistas
esta feita uma excelente caraterizacao do
setor grossista, como se aborda a questéo
dos grandes grupos internacionais e a for-
ma como se pode um grossista diferenciar
neste setor.



Qual é a caracterizacdo que faz do setor grossista de pecas auto em Portugal?

JOSE ALBERTO (BRAGALIS) - O setor gros-
sista de pecas em Portugal caminha para
uma descaracterizacao, deixando de ser o
unicointerlocutor comafabricanascompras,
abrindo, através de "parcerias” e/ou "cedén-
cias" espacoaosretalhistas paraocuparemo
lugar que, tradicionalmente, eraexclusivodos
importadores/grossistas. Ao mesmo tempo
e desorientadamente, abriu o seu negocio
diretamente a oficina, concorrendo com os
seus parceirosretalhistas, o que aumamuito
curto prazo vai criar ruturas irreparaveis no
negocio.Defendo acadeiadedistribuicdotra-
dicional,emqueogrossitaimporta,armazena
e distribui ao retalho, deixando para estes o
negocio com as oficinas e consumidor final.

RUI LOPES (RPL CLIMA) - O mercado das pe-
casauto emPortugal tem muitaimportancia,
calculando-se quemaisdemetade domerca-
do é feito pelo setor grossista.

ISABEL BASTO (AS PARTS) - E um setor que
esta a usufruir de uma fase de crescimento
do mercado. Temos assistido cada vez mais
a players que sdo cada vez menos especia-
listas e querepresentamuma gama alargada
de produtos e marcas. A especializacdo dos
grossitas num passado mais recente tem
vindo a perder-se.

HELDER ALVES (FILOUREM) - Com airrever-
sivel globalizacdo em curso e a facilidade de
acesso a toda a informacao sobre produtos
e quem os produz "o segredo deixou de ser a
alma do negocio”. Hoje o mercado grossista
caracteriza-se muito mais pela qualidade de
servico,disponibilidadedeentregaecelerida-
delogistica.Umdos grandesproblemasatual-
mente no mercado grossista, e que por vezes
acabapordescaracterizar algunsoperadores,
éofactor Margem. Em alguns casos, ha gros-
sistas que optam por procurar elan¢ar novos
produtos'Low Cost" demarcasquase sempre
desconhecidas no mercado, obrigando-os a
um esforco de venda sublime, mas compen-
sado com margens mais generosas. Outros
ha que, ndo querendo correr riscos, optam
pelo caminho mais facil, saltando em termos
de cadeia comercial por cima do até entdo
seu cliente retalhista, indo colocar o produto
diretamente no mercado oficinal.

JOSE PIRES (KRAUTLI) - No pés-venda inde-
pendente, o setor grossista € o mais equili-
brado - quer em numero de operadores quer
nasuaqualidade que é,em geral, muitoboa.O
desenvolvimento verificado no aftermarket
independente deve-se a qualidade dos gros-
sistasquelideram o processo dadistribuicéo.
Os players principais do setor tém uma di-

mensé&o média (entre 0s 10 e os 40 M€), o que
émuito diferente do que sucede emmercados
mais maduros em que as empresas tém di-
mensdesmuitomaiores, mesmoemmercados
mais pequenos.

Nos ultimos anos variosretalhistas tém pro-
curado assumir as funcées de grossista, mas
namaior parte dos casos sem sucesso, ja que
se limitam a distribuir localmente produtos
que importam (e que muito raramente sdo
produtos premium). H4, contudo, casos em
que as empresas conseguem passar de uma
atividade para a outra com sucesso, com
conceitos bem estruturados, mas sdo muito
poucos. Em relacdo ao numero e dimensédo
das empresas grossistas, continuamos a
ter operadores a mais, mas estes sdo os que
tém menor dimensé&o e que ndo se dedicam a
nichos de mercado. A tendéncia sera desapa-
recerem, pois ndo € possivel sobreviver sem
massa critica.

FLAVIO MENINO (AUTOZITANIA) - O setor
grossistadepecasautoemPortugalébastan-
te competitivo, pois € composto por empresas
fortes e que trabalham bastante bem. Esta
competitividade aliada a constante evolucao,
tornam o mercado extremamente dindmico
sendo muito desafiante para todos os players
desenvolver a sua atividade no setor.

LUIS ALMEIDA (JAPOPECAS) - Consideramos
osetor grossitaemPortugal dinamico, diver-
sificado, sobrelotado e fortemente concorren-
cial.Dinamiconosentidoemqueosplayersno
mercado tentam acompanhar as novidades
e inovacoes tanto ao nivel de produtos como
servicos a prestar ao cliente. Diversificado
uma vez que a oferta existente contempla
inumeras marcas, com diferentes niveis de
qualidade e, por consequéncia, distintos pre-

cos consentindo que existe uma correlacao
entre qualidade e preco. Por ultimo, embora
cada vez mais existam grandes estruturas
que beneficiam de economias de escala
absorvendo uma grande quota de mercado,
existem players a mais para a dimenséao do
mercado,oqueotornafortemente concorren-
cial. Esta realidade da azo a praticas comer-
ciaisagressivasnem sempre acompanhando
os mais elementares principios comerciais.

ARMINDO ROMAO (AUTO DELTA) - O setor
grossista de pecas auto continua a ser o meio
tradicional de comercializacdo de pecas em
Portugal, com diversas empresas a operar
no mercado, situacdo que julgamos que se
mantera por muitos anos.
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Estdo os grossistas a torna-se, cada vez mais, retalhistas de pecas? A cadeia (fabricante,

grossista, retalhista e oficina) continua a fazer sentido?

JOSE ALBERTO (BRAGALIS) - Erradamente o
setor esta a "aceitar" que os grossistas pos-
sam fazer o papel dos retalhistas de pecas,
situacdo incomportavel. Nenhum grossita,
que recebe (compra) mercadorias as paletes
em camides completos, terarentabilidade su-
ficiente paradepoisdistribui-lasdiretamente
aoficina, peca-a-peca.Eumalogisticamons-
truosa. A par disso, e para ser competitivo,
o grossita que nao gozando da proximidade
que o retalhista da zona tem das oficinas,
vé-se obrigado a vender a oficina (avulso) ao
mesmo preco que venderia ao retalhista em
reposicdes de stock (grosso).

No que respeita a cadeia de distribuicdo, ndo
serapor acaso que ela se mantém inalteravel
e com a estrutura tradicional. Hoje, ha em
Portugal entre 1.500 e 2.000 retalhistas que,
localizados em meios pequenos, chegam
naturalmente as oficinas muito mais de-
pressa que um grossista que possa ter 2 ou 3
armazens. Pensar que os grossistas podem
substituir o trabalho dos retalhistas nesta
dimensé&o é utépico. A venda as oficinas nao
se faz com vendas para stock - é feita com
vendas avulso, para a reparacdo da viatura
que esta no "elevador'. Esta venda € para os
retalhistasdazonaque,pelasuaproximidade,
sdoeseraoosprincipaisfornecedoresdosre-
paradores. Pensar que tudoisto se vaialterar
é apenas "moda". Onegocio de pecas paraau-
tomoveis vai continuar a ser e cada vez mais:
importador /retalhista / oficina / consumidor
final. Pela proximidade, pelo servico, pelo
conhecimento, pela amizade e também pela
modernizacdo que osretalhistas estdo a efe-
tuarnassuasorganizacdes — melhoresmeios
deidentificacdo, melhoracessoacondicdéesde
compra, melhor distribuicao, otimizacéo de
meios, etc. 0s 1.500/2.000 retalhistas exis-
tentesndovaoacabarderepente —podehaver
alguma reducdo sendo que, os que ficarem,
serdo os melhores preparados e em melhores
condicOes para atender a oficina da sua zona,
nao deixando que os importadores o facam.

RUI LOPES (RPL CLIMA) - Esta cadeia conti-
nua e deveria fazer todo o sentido, mas todos
sabemos que, por vezes,osfabricantes/ mer-
cado saopressionadosnasvendas / objetivos
a venderem quantidades de material para
sairem dos seus stocks e possivelmente nao
cumprem obrigatoriamente este ciclo.

ISABELBASTO (ASPARTS) - A cadeiade valor
grossista — retalhista - oficina, faz sentido.
No caso da ASPARTS temos o segmento de
retalho ena ONEDRIVE o segmento oficinal. O
mercadodacasadepecaseomercadooficinas
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sdo distintos e tém necessidades diferentes,
logo,donossopontodevista,temabordagens
distintas.

HELDER ALVES ( FILOUREM) - Hoje, este é o
grande paradigmadonossosetor.Ofabrican-
tetende a sobrepor-se ao grossista vendendo
diretamente ao retalhista, o grossista vende
diretamente a oficina sobrepondo-se ao re-
talhista e o retalhista vende diretamente ao
consumidor final sobrepondo-se a oficina.
Para a Filourém esta é uma questdo muito
sensivel, e que muito respeitamos. Em caso
algum estamos dispostos a sobrepormo-nos
aos nossos clientes retalhistas, por consi-
derarmos que a ética comercial € um valor
irrevogavel.

Consideramos que mesmo com a pressao e o
esmagamentodemargensdevidoaoexcesso
da oferta instalada, a cadeia comercial deve
permanecer inalterada e os intervenientes
mais cooperantes e dispostos a estabelecer

parcerias com os seus clientes visando uma
otimizacdo de recursos e cooperagdo co-
mercial, salvaguardando e incrementando
a qualidade de um servico que se traduzira
em ganhos para todos, até para o consumi-
dor final.

JOSE PIRES (KRAUTLI) - A cadeia faz todo o
sentido. Um aspeto essencial da atividade
dos retalhistas é a proximidade as oficinas.
Tém de fazer entregas com a maior rapidez
possivel e de fornecer os meios de que as
oficinas precisam para poderem trabalhar
e competir com a sua concorréncia (as OES),
nomeadamenteformacéotécnica. Témde co-
nhecerbemasoficinas-cadaoficina.Existem
no mercado varios modelos de distribuicdo
em que o retalhista pode ter caracteristicas
diferentes. Pode ser um distribuidor local
independente (a verséo tradicional), pode
estarinseridonum grupoderetalhistas,fran-
chisado ounéo, ou pode ser uma operacao do
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proprio grossista. Esta ultima opcao tem, de
facto, aumentado nos ultimos tempos, mas
tem de ser considerada como sendo também
um retalhista, competindo com os restantes
retalhistaslocais.Eumaestratégia valida que
deve ser sempre considerada caso a caso, por
exemplo, em zonas em que o grossista ndao
tem presenca no mercado local através de
retalhistas independentes.

FLAVIO MENINO (AUTOZITANIA) - Para a
Autozitania continua a fazer sentido a cadeia
de distribuicdo tradicional, pelo que é nosso
objetivo manter todos os intervenientes que

a constituem, pois acreditamos que continua
a existir espaco para todos eles. O desafio é
trabalhar cada vez mais e melhor, de forma
a continuar a ser competitivo e a gerar valor.

LUIS ALMEIDA (JAPOPECAS) - A cadeia (fa-
bricante, grossista, retalhista e oficina) con-
tinua a existir estruturalmente e fisicamente
enquanto cadeia de distribuic&o e continua,
por isso, a fazer sentido, perspetivando nos
que essa realidade se mantenha no futuro.
Contudo, a tendéncia que observamos é que
nacadeiadevalor aassociacao deretalhistas
geram grupos que assumemafigurade gros-

sista.Ouseja, estruturalmente continuaaha-
ver os dois players, contudo, estes partilham
interesses econémicos nestes dois niveis da
distribuicdo (grossista eretalhista).

ARMINDOROMAO (AUTODELTA) - A evolucao
domercado,ancoradanarapidezdascomuni-
cacbesedaconsultadasdisponibilidadestem
permitido, por vezes, essa "transformacao’.
Ainda assim, o nosso foconéo é de todo esse.
A Auto Delta sabe onde e como se classifica,
como um dos principais players do mercado
grossista e entendemos que a cadeia tradi-
cional é benéfica para todo o setor.

O desenvolvimento da logistica foi fundamental para o negdcio de pecas. Quais sd@o

os atuais e futuros desafios que a logistica ira trazer para este negocio de pecas?

JOSE ALBERTO (BRAGALIS) - Sempre em
desenvolvimento, o negdcio das pecas € um
exemplo de modernizacdo. Ha 20 anos, havia
umalinhatelefonica paraatender os clientes,
um livro de notas de encomenda para regis-
tar os pedidos, que eram entregues pelos
vendedores nas empresas a sexta-feirae a
faturacao era feita a méao, com papel quimico
e com as contas amagquina de calcular. Agora
ha plataformas de identificacdo, compra,
distribuicdo multipla e todas as ferramentas
que desenvolveram estenegocio, ao ponto de
entreopedidoearececaodamercadoriafatu-
radapoder serreduzido a5 minutos. Osatuais
e futuros desafios serdo continuar aacompa-
nharaevolucéo,adoptando cadaorganizacao
os meios e ferramentas que lhes permitam
estar ao mesmo nivel uns dos outros. Acom-
panhando os desenvolvimentos presentes e
futuros,oqueoramofazcomfacilidade, todos
os desafios deste negdcio serao ultrapassa-
dos.Naturalmente, e pelareducaodemargens
que se tem vindo a verificar, o maior desafio €
a otimizacao da estrutura, reduzindo custos
e aumentando arentabilidade geral.

RUI LOPES (RPL CLIMA) - A logistica esta
sempre a surpreender, ninguém imaginava
um retalhista local com entregas 4/6 vezes
ao dia. Eraimpensavel uma oficina de Lishoa
pedir a peca de manhé ao Porto e recebé-la
depois do almoco.
Puraespeculacdo,masquemsabeseapropria
"logistica" ter stocks dosretalhistasnos seus
armazens paraaumentar as entregas diarias
e assim encurtar o tempo de reparacdo das
viaturas. Da logistica espera-se tudo, vamos
ver quais as inovacodes que nos trazem num
futuro proximo.

ISABEL BASTO (AS PARTS) - Desde 2011 que
a AS Parts tem investido fortemente na me-
lhoriadosprocessoslogisticos.Nestenegocio
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a disponibilidade da peca é fundamental,
muitas vezes é mais importante ter a peca
no momento certo do que o preco da mesma.
Este ano desenvolvemos e implementamos
umnovoalgoritmodeapoioagestaodestocks
e estamos também a investir no desenvolvi-
mento de ferramentas para otimizar o pro-
cesso de transporte, quer pela constante ne-
cessidade de melhorar o servico aos clientes,
quer pela necessidade de diminuir o impacto
que este custo tem no negocio.

HELDER ALVES ( FILOUREM) - A logistica
nos ultimos anos teve uma evolucao muito
positiva. Com o surgimento de alguns novos
operadoreslogisticos passamos a ter a capa-
cidade de fornecer com muito mais rapidez
0s nossos clientes. Esta evolucéao, alias, veio
corresponder muito a urgéncia reclamada
pelomercado oficinal cada vezmais exigente
emrelacdo a tempos de entrega.

Mas nao foi so a logistica que ganhou com
estarapidez, houve tambémum ganho muito

significativotantopararetalhistascomopara
oficinas por via da otimizacé&o de stocks. Por
sua vez e se até entdo a responsabilidade de
“stockagem' erarepartida entre oretalhista
eogrossista, hoje é emexclusivodo grossista
pois o retalhista deixou de fazer stocks de
muitas familias de artigos. Esta alteracéo &,
sem duvida, um grande desafio para os gros-
sistas que passaram a implementar modelos
organizacionais e de funcionamento mais
ageis e céleres e uma vigilancia permanente
eintensiva de stocks.

JOSE PIRES (KRAUTLI) - No caso da logistica,
mais servigo. Por exemplo, o alargamento
geograficodosservicosdeentregastridiarias
e quadridiarias.

FLAVIO MENINO (AUTOZITANIA) - Alogistica
é atualmente um pilar essencial na distribui-
cdodepecas. Adisponibilidadedestockjanao
€ por sis6 garante de venda, e hoje em dia os
clientes exigem uma estrutura que permita




entregas rapidas e varias vezes ao dia. Este
tipo de estrutura acarreta elevados custos
pelo que a operacao tem de ser altamente
eficiente para poder ser rentavel. Assim, o
principal desafio passa por aumentar esta
eficiéncia sem perder a qualidade do servico
prestado aos clientes.

LUIS ALMEIDA (JAPOPECAS) - A logistica é
pecafundamentalno contexto atual das em-
presas.Emprimeirolugar porque arapidezde
respostaeaausénciadeerrosnofornecimen-
to constituem uma vantagem competitiva
no mercado. Em segundo lugar porque num
mercado altamente competitivo quelida com
margens cada vezmaisreduzidas a operacado
logisticatemum custoquendopodesernegli-
genciado. Ou seja, a otimizacao de processos
logisticos diminui custos operacionais que
sdo importantissimos na sustentabilidade
das organizacoes.

ARMINDOROMAO (AUTODELTA) - Os desafios
comquenosdeparamos, e pensamostambém
serem uma constante no futuro proximo,

prendem-se com a capacidade de resposta
ao cliente. Em primeiro lugar, o desenvolvi-
mento comunicacional tornou tudo muito
maisrapido e depois, essarapidez, tem de ser
também um designio, no que toca a respon-

der ao cliente e colocar ao seu dispor tudo o
que necessita. Depois, e também importante,
temos o melhoramento constante da gestao
de stocks e areducédo de custos relacionados
com os processos de picking.

Que efeito tera para os grossistas portugueses o crescimento / aparecimento de grandes

grupos internacionais (como o caso da Nexus)?

JOSE ALBERTO (BRAGALIS) - Depois da
consolidacdo a nivel nacional, os grossitas
procuram a interacdo internacional, passo
natural no desenvolvimento das empresas.
O acesso a novos fornecedores, marcas e
produtos, o conhecimento e desenvolvimento
de novos projetos de ambito internacional e
as mais valias econdmicas dessa integracao,
justificam a ades&o dos grossistas aos grupos
internacionais.

RUI LOPES (RPL CLIMA) - O aparecimento da
Nexus ndo me parece que va ser caso unico
emPortugal/Espanhanamedidaqueumdos
socioséumfabricantemundialmente conhe-
cido. Para quando os outros (fabricantes) vdo
“contra-atacar" neste mercado? E evidente
a necessidade de encurtar cada vez mais o
ciclo que vai do fabricante a oficina pois as
pressdes sdo enormes a nivel de objetivos /
sobrevivéncia.

ISABEL BASTO (AS PARTS) - Sabemos que
o mercado esta em crescimento, mas que é
limitado a dimensé&o do pais. Quem chega ao
mercado tem um desafio, no meu ponto de
vista, maior do que os que ja estdo a operar
no mesmo pois, como esta nos livros, é muito
dificil conquistar e conhecer os clientes.

HELDER ALVES (FILOUREM) - Omercadotem
provado nos mais diferentes setores de ativi-

| N
1)
T
Ll
iy
Ty

dade que ndo é com o aparecimento de gran-
des grupos internacionais que os operadores
ja existentes passardo a ter mais ou menos
dificuldade. Pois se ha vantagens em ser-se
grande também as ha em ser-se pequeno e
se soubermos adoptar as medidas comerciais
corretas,seinovarmosnanossaempresaenos
adequarmos asnovasrealidades, até pode ser
estimulante e vantajoso. O que ndo podemos
fazer em qualquer circunstancia € deixarmo-
-noslevar pelainércia e/ouarrogancia e pen-
sarmosque tudosabemos. Commuitotrabalho
e empenho osresultados apareceréo.

JOSE PIRES (KRAUTLI) - As sinergias desen-
volvidascomaparceriade gruposinternacio-
nais trazem valias importantes que os gros-
sistas podem implementar com vantagens
para os seus parceiros locais — seja na forma
de acesso a produtos ou de ferramentas de
trabalho, por exemplo.

FLAVIO MENINO (AUTOZITANIA) - O surgi-
mento de novos players no mercado, ainda
para mais sendo grandes grupos interna-
cionais com a capacidade que se lhes re-
conhece, vai inevitavelmente trazer ainda
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maior competitividade ao setor, promovendo
também o desenvolvimento qualitativo de
todo o mercado.

LUIS ALMEIDA (JAPOPECAS) - A existéncia
de grandes grupos internacionais, sendo
um fendmeno crescente, ndo se trata de
algo novo. Caso a atividade dos mesmos se
direcione para o canal de retalho podera ter
repercussoes paraos grossistaspresentesno
mercado, contudo a existéncia de um grupo

constitui mais um elo na cadeia de comércio
internacional eisso comporta os seus custos
de atividade. Ou seja, os grossistas que te-
nhamumarelacdodiretacomosfabricantese
tenhamumadotacao destock adequadapara
omercado terdotendencialmente capacidade
de praticar melhores precos. Contudo, reco-
nhecemos que a disponibilidade de stocks
exige um grande esforco pelo que ha quota
de mercado direta ou indiretamente alocada
a grupos existentes e potenciais.

ARMINDO ROMAO (AUTO DELTA) - O surgi-
mento de grupos internacionais permitem
que, como anteriormente mencionado, a
cadeia deixe, por vezes, de fazer sentido.
Isso s6 nos deixa com mais sentido de res-
ponsabilidade e comprometimento com o
nosso cliente. A competitividade ¢ um fator
essencial em qualquer negocio e mercado
excepto quando deixa de ser saudavel para
omesmo e aregulacdo tradicional deixa de
funcionar.

Para além da disponibilizacdo das pecas rapidamente, que outros fatores permitem

fazer a diferenciacdo no negocio grossista?

JOSE ALBERTO (BRAGALIS) - Na diferen-
ciacdo do negocio grossista ha muito pouco
a explorar - precos competitivos, servicos
de exceléncia, extensdo de linhas, marcas
premium em conjunto com uma oferta eco-
nomica sdo valéncias comuns aos principais
grossitas do mercado. O que pode fazer a
diferenca sera o posicionamento do grossis-
ta em relacdo ao mercado — o mercado, vai
querer saber e cobrar se os retalhistas sdo
ou ndo seus concorrentes e se respeitam o
negocio dos retalhistas. Ao mesmo tempo,
os retalhistas também terdo de ter respeito
pelonegocio dos grossistas — se desejam que
o grossitando va vender diretamente a ofici-
na, também tém de respeitar que as fabricas
néo lhes vendam diretamente. Osretalhistas
devemorientarassuascomprasparaos gros-
sistas cumprindo o respeito que reclamam
para estes nao venderem as oficinas. Neste
aspeto, ha ainda muito caminho mental a
percorrer pelos responsaveis das fabricas,
que deveriam unicamente vender a impor-
tadores / grossistas, "'por grosso', em vez de
andaremavender "paletezinhas"apequenos
retalhistas, desrespeitando os grossistas que
lhes compram “aos camides". Ha muita culpa
do grossista que vende diretamente a oficina,
mas também dos retalhistas que "andam"”
armados em importadores.

RUI LOPES (RPL CLIMA) - Parto do principio
queoclientequenosprocuraserasemprepela
qualidade / precodaspecasvendidasedara-
pidez/ exceléncianoatendimento / resolucao
problemas. Uma boa plataforma B2B simples
/ rapida de boa identificacdo / stock/ pedido
on-line permite fazer a diferenca dos demais.

ISABEL BASTO (AS PARTS) - No nosso caso
implementamos em 2014 uma matriz de
segmentacdo de clientes que valoriza a sua
fidelizacdo e que os recompensa com forma-
cdo / informacao, nivel de servico e outros
beneficios tal como um programa de pontos
que se trocam em prémios.
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HELDER ALVES ( FILOUREM) — Num perio-
do tdo exigente como o que vivemos é sem
duvida importantissimo olhar para o reta-
lhista ndo como um cliente mas sim como
um parceiro de negocio. Se por um lado os
numeros sdo importantes, por outro uma
posturahumanizada e compreensivaentreos
nossos parceiros fara uma grande diferenca
no momento deste optar pelo grossista que
corresponda melhor as suas necessidades.
Outra condicdo que nos parece fundamental
tem que ver com a qualidade e diversidade de
produtos disponiveis, devendo os mesmos
corresponder quer em termos de prego quer
em qualidade.

Para além da rapida e eficiente logistica é
fundamental que o grossista esteja devida-
mente aprovisionado em termos de stock,
pois fator "ter"” é tdo ou mais importante que
o fator preco.

JOSE PIRES (KRAUTLI) - Assim como é im-
portante a proximidade dos retalhistas as
oficinas, a proximidade dos grossistas aos
retalhistas é fundamental. Permite o co-

nhecimento profundo dos mercados locais
e o consequente desenvolvimento e imple-
mentacdo dos servicos/ferramentas/meios
necessarios para o sucesso do retalhista e,
consequentemente, do grossista.

FLAVIO MENINO (AUTOZITANIA) - A dispo-
nibilizacdo rapida de stock € sem duvida um
fator muitoimportante dediferenciacdo.Para
que tal seja possivel € fundamental também
disponibilizar um portfdlio muito alargado
com diversas gamas de produtos, de forma a
oferecer uma elevada diversidade que possa
satisfazer todosos clientes. Outro dos fatores
que permitem obter uma diferenciacao é o
facto de existirem profissionais competentes
naidentificacdodaspecasqueosclientespre-
tendem. O tempo é um bem precioso, pelo que
se existirem colaboradores experientes que
ajudem na identificacdo reduzindo o tempo
despendido e eventuais erros ou duvidas, o
cliente valoriza e agradece. Permite também
que exista uma diminuicdo das devolucoes,
diminuindo assimos custosqueissoacarreta
para todos os intervenientes. Relativamente




A nossa tecnologia XTL® faz com que seja um vencedor para os seus clientes
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DOSSIER GROSSISTAS DE PECAS

aotemadevolucoes,autilizacdodeferramen-
tasquepermitamdiminuir oserrosnaselecao
das pecas tambem pode fazer a diferenca
junto dos clientes.

LUIS ALMEIDA (JAPOPECAS) - Consideramos
queaexcelénciadoservicoprestadoao clien-
te é um fator determinante na diferenciacéao.
Esta exceléncia ¢é alcancada por: dispor de
ferramentaseletronicas atuais; oferecer uma

identificacéo precisa das pecas para os vei-
culos, auséncia de erros no fornecimento das
encomendassolicitadas, oferecer assisténcia
técnica e pedagogica quanto aos produtos e
inovacoes.

ARMINDO ROMAO (AUTO DELTA) - Primor-
dialmente a capacidade de apoiar o cliente
no pré e pos-venda. O aconselhamento,
proporcionado pela relacdo proxima com

o cliente é tanto importante para nos como
para ele. Deste modo, tanto satisfazemos
o cliente como ainda temos a capacidade
de responder se existir algum problema
depois da venda. Depois, a capacidade de
ter uma gestéo de stocks eficiente, aliada
a uma constante evolucdo das gamas €
um fator diferenciador, tudo isto ancorado
numa equipa segura e de confianca como é
a existente na Auto Delta.

Que outros aspetos podem ser importantes para o setor?

JOSE ALBERTO (BRAGALIS) - Importante do
negocio neste momento ¢é a serenidade dos
intervenientes, resumidos nestes aspetos:

- Fabricas - devem definir a sua cadeia de
distribuicéo, elegendo para isso os importa-
dores que lhes dao garantias de que os seus
produtos sao distribuidos aos retalhistas na
sua plenitude. N&o € solucdo a venda das fa-
bricas a todos os importadores, criando uma
rede imensa, que so leva a uma concorréncia
desenfreada e a reducdo de margens para a
colocacédo dos produtos. A venda direta das
fabricas aretalhistas ¢ também um erro, que
tera uma fatura muito grande muito em bre-
ve. A ambicao dasliderancas de mercado por
parte dasmarcas, atodo o custo, vai também
ter uma fatura a pagar muito brevemente -
produto que néo dé lucro a quem investe e
descontinuado. Assim, e muito brevemente,
os importadores vao selecionar as fabricas
com quem querem trabalhar, que pela sua
posturanaconstrucdodacadeiadedistribui-
¢do lhes garantam margem no negocio - as
fabricas sdo para vender produtos por grosso
aos importadores;

- Importadores - a escolha das fabricas/
marcas deve ser criteriosa por forma a fazer
partedeumacadeiadedistribuicdo equilibra-
da - oequilibrio donegociomantémmargens
razoaveis que permite aos importadores
atuarem no seu estadio puro da cadeia de
distribuicdo, nao necessitando de “roubar”
0 negocio aos seus clientes retalhistas nas
oficinas. Os importadores sao grandes ar-
mazenistas que se deveriam dedicar a venda
exclusiva aoretalhistas.

- Retalhistas - sdo muitos e o mais forte
elo da cadeia. No entanto, estdo atualmente
confundidos sobre a gestao do seu negocio.
Deveriam eleger os seus parceiros referen-
ciais de compra (2 ou 3 importadores) e oti-
mizar tudo que lhes € oferecido — condicées
de compra em fatura, condi¢cdes especiais
de reposicdo de stock, campanhas, rapeis
anuais e outros beneficios (viagens, por
exemplo). Com este modelo, chegar&o natu-
ralmente ao finaldo ano com a otimizacéo de
todas as suas compras. Em vez disso, estdo
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a optar por pertencer a grupos de compra
ficticios (escritorios, a imagem dos antigos
representantes) e gerir oretalho por compras
em quantidades exageradas diretamente
as fabricas. Este procedimento, que lhes
garante, na hora, um beneficio de cerca de
+5% na compra, € completamente absorvido
pelo grande investimento que s&o obrigados
a fazer nas grandes reposicées de stock. A
par disso, estdo "distraidamente” a passar
o esforco da sua compra diretamente para
a oficina. O resultado sera naturalmente o
aperto da tesouraria e a perda de condicdes
de compra nos importadores nacionais por
reducao do envolvimento e ndo otimizacao
das condicbes ao seu alcance. Os retalhistas
deverdo funcionar na cadeia de distribuicao
por comprapreferencialaosimportadores—é
a solucdo economicamente mais vantajosa
para eles, sem duvida.

- Oficinas - independentes e ligadas a redes
sdo conceitos completamente diferentes. As
independentes sdo isso mesmo - indepen-
dentes - fazem o seu negocio livre e natural,
aproveitam todas as melhores ofertas que
lhes aparecem e séo realmente empreende-
dores, ja que mandam no seu negocio. Dai,
ganhammaisdinheiro quantomaior for asua
criatividade no negocio. As oficinas de rede,

sdo... mais bonitas. No entanto, oferecem ao
consumidor final o mesmo servico das ou-
tras, sendo que tém uma desvantagem - sdo
“guiadas"” por uma central, que lhe debita
ordens, formas de atuar, margens, precos,
campanhas, etc. Estas ndo mandam no seu
negocio, dai, ganham naturalmente menos
dinheiroporquelheséamputadaa criativida-
de, ao abrigo de um contrato que fizeram com
a casa mée. E por isso natural o crescimento
das oficinas emrede nosso pais, fruto de uma
incapacidade gritante de iniciar hoje em dia
um negocio independente. Mas... ndo sera
com oficinas de rede que os profissionais vao
ganhar muito dinheiro - vdo mantendo o seu
"emprego", disfarcados de empresarios.

RUI LOPES (RPL CLIMA) - Vamos continuar
a ser surpreendidos no futuro do mundo do
aftermarket.

HELDER ALVES (FILOUREM) - Estamos
muitos optimistas emrelacao ao futuro, pois
temos uma linha de conduta bem definida e
precisadoque queremosno futuro.Omercado
esta em constate transformacao e cadavez é
mais exigente e € com base neste principio
que ambicionamos ser melhores amanha do
que o que fomos ontem. O
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