DOSSIER EQUIPAMENTOS OFICINAIS
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Muitos operadorés,
novas oportunidades

0 mercado dos equipamentos oficinais tem conhecido nos Ultimos anos uma silenciosa revolug&o.
A crise trouxe mais operadores, mais produto barato mas também mais oportunidades de negécio.

PAULO HOMEM
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revistaPOS-VENDA lancouodesafioa
muitos dos operadores domercado, ao
niveldosequipamentosoficinais, para
fazeremndoséumacaracterizacdodo
mercado,mastambém paradaremaconhecer
asatuaisefuturasnovidades quejachegaram
ouirdo chegar as oficinas.
As respostas que obtivemos dos diferentes
operadores, que podera ler de seguida num
extenso trabalho, mostram que o setor dos
equipamentos esta mais vivo do que nunca.
N&o éfacilhoje em dia a estas empresasfazer
adiferencanesteramo,tantomaisquealguns
operadores estdo estabelecidos no mercado
ha muitos anos, fazendo-se valer dessa ex-
periéncia.
Porém, outros operadoresmaisrecentes con-
seguiram, apesar da crise econdmica se ter
instalado no mercado, acima de tudo porque
apostaram em equipamentos mais baratos.
Mesmo que algumas destas empresas sejam
eminentemente comerciais, muitas vezes o
servico pos-venda acaba por ser prestado
por outras empresas dedicadas a isso e que
tambem tém vindo a aparecer no mercado.
Algo que cada vez mais € uma realidade nos
equipamentos oficinais ¢é a eletronica. O de-
senvolvimento dos futuros equipamentos
ira recorrer cada vez mais a eletronica, me-
lhorando a prestacéo do servigco em termos
de qualidade e rapidez. Também os métodos
de aquisicéo foram hoje banalizados. Quase
ninguémcompraapronto,até porqueocredito
voltouaser umarealidade eorenting comeca
a ganhar forca neste setor.
Nas proximas paginas podera tirar muitas
conclusdes sobre o presente e o futuro do
setor dos equipamentos.

MERCADO

1 - Como tem evoluido o mercado
dos equipamentos oficinais em
Portugal? Que dados ou estatisti-
cas nos pode fornecer sobre este
mercado? Tém crescido as marcas
brancas / proprias? Existem cada
vez mais operadores nos equipa-
mentos oficinais?

2 - Que servicos sdo atualmente
mais valorizados pelas oficinas,
para além do fornecimento do
equipamento?

3 - Atentendo ao custo dos equipa-
mentos, que formas de aquisicao
dos equipamentosuma oficina tem
hoje ao seu dispor?

LEIRILIS
ANA RITA SOARES (MARKETING)

1-Devidoaevolucdodosetor automovel, com
veiculos que exigem cada vez mais tecnolo-
gia, ha a necessidade de colocar a disposicao
da oficina novos equipamentos que propor-
cionem a prestacao de um bom servico de
manutencdo/reparacao. Este facto faz com
que a procura de equipamentos aumente,
tornando o mercado bastante atrativo.
Assistimos também a um numero crescente
de operadores no mercado, onde cada marca
temvariosrepresentantesemPortugal, o que
torna o mercado muito competitivo.

2 - Além do fornecimento e montagem do
equipamento,oservicodeassisténciatécnica
tem um peso muito grande na escolha do
fornecedor de equipamento. Um bom servico
de assisténcia técnica, com técnicos qualifi-
cados, que garantam um 6timo atendimento
e manutencdo/reparacdo do equipamento €
uma mais-valia e um ponto de diferenciacéo
paraaempresa.

3 - Como o valor da aquisicdo pode ser um
entrave para a oficina, o fornecedor podera
desenvolver um plano de pagamentos junto
damesma.Caso estasituacdondo sejaviavel,
existementidadesfinanceirasque,atravésde
leasing, disponibilizam o capital necessario
para a aquisicao do equipamento.

GONCALTEAM
ANTONIO GONGALVES (DIRETOR GERAL)

1 - A evolucdo do mercado tem sido peculiar,
pelo facto de estar a crescer em diferentes
vertentes. Por um lado temos as marcas
orientais, fabrico chinés camuflado pelo dis-
tribuidor europeu de origem alema e/ou es-
panhola; por outro, as marcas de referéncia
com linha de produtos budget e linha pre-
mium e ainda as marcas 100% orientais de
origem direta, que competem entre si nos
diferentes segmentos de mercado.

O crescimento da-se essencialmentenaevo-
lucdodomercadodamecanicatradicionalque
estd a apostar na extensdo dos servicos ao
mercadodospneusenoclientetradicionalista

empneusqueestaainvestirnamodernizacao
e adaptacéo ao servico de mecanicarapida.
Nota-se nitidamente que ambos os segmen-
tos ndo querem perder as oportunidades ¢b-
vias que o setor atravessa, por via da procura
do maior comodismo do proprietario da via-
tura que quer ser servido mais rapidamente
e num unico local, e requalificar o modelo
de negdcio de uma forma mais abrangente e
diversificada.

As marcas “brancas” ou "budget” tém ob-
viamente tido crescimento nos clientes que
evoluem /passamdamecanicaparaospneus
evice-versanuma primeirafase e depois sdo
aspremium que adquirem essamesma quota
do mercado.
Emtermosdeoperadoresnomercadonota-se
um crescimento por parte dos nossos vizi-
nhos espanhdis com produtos de muito baixa
qualidade e de novas empresas em Portugal
que, por via do desaparecimento de outras de
dimensdo maior, vao aparecendo e merito-
riamente disputando as suas oportunidades.
2 - Os nossos clientes valorizam essencial-
mente, depois de informados sobre o produto
mais adequado, o servico pos-venda, sendo
0s mais importantes a assisténcia técnica, a
formacéo eas atualizacées doproduto (quan-
do necessario).

Séo também fatores de decis@o no momento
davendaascondic6esdeaquisicdoeoraciode
valor/produto, ou seja, "quanto necessito de
investir” para obter o mesmo resultado final.

3 - S&ovariasas que omercado disponibiliza,
desdejaachamada“facilidadedepagamento”
por parte do fornecedor, o leasing, o renting,
entreoutras,paraoequipamentonovoetam-
bém, como no nosso caso, o equipamento em
segundamao, muitasvezesaalternativamais
viavel, por razdes economicas.

MGM
MANUEL GUEDES MARTINS (GERENTE)

1 - Atualmente a tecnologia aplicada nos au-
tomoveis e cada vezmais complexa, exigindo
recursos cada vez mais eficazes ao nivel do
diagnostico e reparacdo, bem como ao nivel
do conhecimento do operador/técnico, quer
ao nivel dos equipamentos que utilizam para
o executar.
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Contudo, e face a crise econémica existente,
pensamos que as empresas tém recorrido
cadavezmaisamarcasde equipamentospro-
venientes de mercados mais longinquos (ex.
China, ..) no sentido da oferta de precos mais
competitivosaosseusclientes, emdetrimen-
to da qualidade dos mesmos equipamentos.
2-Relativamente anossaempresapensamos
que os servicos mais valorizados pelas ofici-
nassaoosquedizemrespeitoareparacaodos
equipamentos oficinais (elevadores/com-
pressores, etc.) com a maior rapidez e profis-
sionalismo possivel, de modo a poderem
oferecer os melhores servicos, e em tempo
util, de assisténcia aos respectivos clientes.
3 - Pensamos que sera o recurso ao contrato
de leasing e/ou crédito bancario.

TECNIVERCA
ALEXANDRE CORRICAS (DIRETOR
COMERCIAL)

1 - A evolucéo tem sido crescente e positiva
com aposta na inovacao e atualizacdo dos
equipamentos ja existentes nas oficinas, de
forma a completar as necessidades e novas
exigéncias domercadoautomovel Etambém
uma maior exigéncia por parte dos clientes,
na forma de como as reparacées sao efetua-
das. Apesar disso, continuamos a assistir a
aquisicao de equipamentos debaixa qualida-
de e sem certificacéo.

-
=

Nao conseguimos obter dados estatisticos,
masnonosso caso especifico, este ano houve
um crescimento nas vendas de equipamento
paraoficina, fruto tambémdeumaapostaem
novas representadas, entre elas uma mar-
ca propria criada pela Tecniverca, a Hyprel
- Hydraulic Pressure Elements - com o foco
no mercado nacional e internacional. Temos
assistido ao aparecimento neste setor de
diversas marcas brancas, mas sempre de
baixa qualidade.

Omercadonacionaltemassistidoaumaaber-
turadomercadointernacionaleao colapsode
algumas empresas de referéncia no setor,
levando a criacao de diversas pequenas em-
presas a distribuir equipamentos oficinais,
sem estruturas que suportem a assiténcia e
garantia dos mesmos, criando desconfianca
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por parte das oficinas de referéncia no setor.
2 - A formacao e a assisténcia técnica serdo
os dois servicos mais valorizados e procura-
dos pelas oficinas, onde a Tecniverca tem
vindo a apostar, valorizar e disponibilizar
regularmente. Inclusive com formacé&o dos
seus clientes e funcionarios.

3 - Asoficinas tém, para além do crédito nor-
mal concedido por parte dos fornecedores,
também disponivel uma série de ofertas fi-
nanceiras por empresas de credito e ban-
carias.

"Asmarcas ‘brancas'’
crescem inicialmente
nos clientes que vao
da mecanica para 0s
pneus e vice-versa
mas depois sao as
premium que ganham
essa quota." - GTEAM

DOMINGOS & MORGADO
MARIO LEAL (DIRETOR TECNICO)

1-Deumaformageral,oqueseestaaverificar
€ que os operadores com maior qualidade de
servico — empresas de venda de equipamen-
tos — estdo a afirmar-se cada vez mais, ocu-
pando espacos de mercado até agora ocupa-
dos por “vendedores de maquinas'". Por
empresas de venda de equipamentos enten-
demos empresas estruturadas, com equipas
deassisténciatécnica,comcentrosdeforma-
cdo proprios, com programas de assisténcia
técnica preventiva, etc. Todas as outras es-
truturas sdo,nonosso entender, empresas de
vender maquinas, pois ndo garantem um
servicodeacompanhamento ao cliente. Den-
tro desta filosofia, nenhuma empresa de
equipamentos aposta em marcas brancas,
sendo a tendéncia para apostar em equipa-
mentos de gama premium, em detrimento de
marcas de preco que, forcosamente, ndo ga-
rantem uma qualidade dos seus equipamen-
tos que permita ao cliente final planear o fu-
turo de forma sustentada.

2 - Seguramente, assisténcia técnica e for-
macao. Qualquer equipamento tem de se
"pagar a si mesmo", o que ndo consegue, se
estiver imobilizado. Neste campo, os contra-
tos de manutencao programada de equipa-
mentos desempenham um papel primordial,
poisminimizam o downtime dos equipamen-

tos, atraveés de uma manutencao preventiva,
em vez da normal manutencéo curativa. E
aqui que entra a assisténcia técnica, rapida e
eficaz. Também a formacao €, cada vez mais,
valorizada pelos clientes pois,com a evolucao
da complexidade tecnologica dos veiculos e
equipamentos, quem ndo evoluir, fica parado
no tempo.

3 - Existem multiplas solucées financeiras
para aquisicé@o de equipamentos, sendo as
mais comuns oleasing e orenting... o primei-
ro-oleasing — é um produto financeiro tradi-
cional, bem conhecido dos empresarios do
setor. Atualmente, o renting tem vindo a ga-
nhar espaco de influéncia pois, embora seja
mais recente e algo mais dispendioso que o
tradicional leasing, tem muitas vantagens
relativas a este. Por exemplo, o facto de néo
entrar como indicador de endividamento da
empresa,permite obeneficiodobalancoedos
racios financeiros da propria empresa. Na
conjuntura atual, onde as empresas estao
muito controladas pelabancanos seusracios
de endividamento, este produto assume-se
completamente indcuo a esse controlo, per-
mitindo desbloquear negdcios que, de outra
forma, ndo seriam financiaveis.

PRIORIDINAMIC
FERNANDO GARANHAO (GERENTE)

1-EmPortugal, omercado dos equipamentos
oficinais tem uma grande variedade de ofer-
ta. As empresas, cada vez mais, querem ven-
der estes equipamentos, pois é um mercado
que esta em constante movimento. Mas os
equipamento oficinais devem ser vendidos
por alguém que tenha formacao técnica para
que possa aconselhar o cliente, pois cada
clientetemassuasnecessidades enemsem-
pre asolucéo paraum € a solucéo paratodos.
O crescimento das marcas brancas no mer-
cado € uma realidade. No entanto, se por um
lado o cliente tem a possibilidade de comprar
materialmais barato, por outrotemde ter em
conta a qualidade, a existéncia de pecas de
reparacdo/substituicdo e, quando existem,
qual o custo das mesmas.

2 - Asoficinas, hoje em dia, sdo cada vezmais



exigentes, o aconselhamento, a assisténcia
técnicaeaformacao continuadostécnicosda
oficina sdo levados em conta quando chega a
hora de escolher o fornecedor.

A inovacéo, a objetividade e a atencdao as
necessidades do cliente, também sdo fatores
decisivos. Se podemos resolver um problema
a distancia de um click, atraveés da assistén-
cia remota a equipamentos informaticos,
poupando tempo e dinheiro ao cliente, nao
ha necessidade de cobrar uma deslocacao.
Tempo é dinheiro.

3 - Asmodalidades que existem disponiveis,
nomercado sdo facilidades de pagamento (de
alguns fornecedores), crédito da banca, o
Leasing e Renting.

BOLAS
ELIZABETE BOLAS (ADMINISTRADORA)

1 - Os ultimos dados disponiveis apontam
para que o mercado pés-venda automovel
tenha continuado a descer em 2014, essen-
cialmente devido a 3 motivos: (1) o parque
automovel decresceu ligeiramente nos ulti-
mos 2 anos, depois de um crescimento abso-
lutamente continuo, situando-se agora nos
5,7 milhdes de unidades; (2) a quilometragem
também teve uma queda ligeira e, por ultimo,
(3) areducéo do investimento do condutor.
Fruto da conjuntura que vivemos, a idade
meédia dos veiculos quase dobrou, de 6 anos
em 2001 passou parall anos em 2014, e a per-
centagem de viaturas com mais de 10 anos é
superior a 50%.

Por outro lado, as vendas de novos veiculos
cresceramsignificativamentenoanopassado.
No meio destes factos existem portanto al-
guns que sdo teoricamente positivos para o
mercado de reparacao das oficinas, as quais
tambeém sofreram o necessario processo de
ajustamento a uma nova realidade. Apesar
demuitasteremfechado, continuaraaexistir
excesso de oferta.

Nanossaatividade,a venda de ferramentas e
equipamentos para as oficinas, o setor tam-
bémsofreumudancasenormes,mascontinua
bastante competitivo. Desapareceram do
mercado empresas histoéricas, de dimensao
consideravel, e ainda assim subsistem difi-
culdades de crescimento para os que ficaram.
Emtodososperiodosdificeis existem sempre
oportunidades e, a este respeito, nao posso

deixar dereferir queasnovasrepresentacoes
que assumimos, por incapacidade dos repre-
sentantesanterioresmasfundamentalmente
pelo trabalho que fizemos ao longo destes
anos, também tem contribuido para aclarar
o horizonte.
Nonossocaso,osanosde2013e2014 foramde
crescimento e acreditamos que, se continuar
a existir uma gradual retoma da atividade
econdmica, podemos aspirar a um futuro
mais promissor.

2 - Considerando asofisticacdo crescente dos
equipamentosoficinaisénossaconvicgcao que
o suporte em termos de aconselhamento e
formacao dos utilizadores é uma grande
mais-valia. Ndo vendendo diretamente ao
publico, temos a preocupacdo de formar a
nossarede de revendedores e estamos tam-
bém disponiveis para os apoiar diretamente
no aconselhamento, montagem e instalacao
dos equipamentos que comercializamos.
Existe, de facto, uma grande proliferacao de
marcas e sub-marcasnomercado, contudo, a
grande maioria revela grandes dificuldades
em prestar este tipo de suporte e garantias
reaisdeformacédoeassisténciapreé epos-ven-
da. Nos, para além de contarmos com trés
pontos de assisténcia (Evora, Alverca, Frei-
xieiro) , uma equipa de um engenheiro meca-
nico e 5 técnicos, investimos ainda num ges-
tor de produto dedicado ao setor automovel.

3 - No mundo globalizado de hoje, as formas
de aquisicao de equipamentos oude qualquer
outrobem ou servico sdo multiplas. Contudo,
oquedeveser ponderado € se o custodo equi-
pamento é o unico fator a ter em conta. De
facto, este ndo pode ser medido apenas no
momento da compra, mas sim ao longo do
periodo de vida util do equipamento. Devera
tambeém ter em conta outros fatores, alguns
ja mencionados, como sejam a seguranca no
trabalho,oconsumo energético,agarantiade
formacao, assisténcia técnica, etc.

EQUITECNA
PEDRO CHAPADO (GERENTE)

1 - Estamos conscientes de que o mercado
mudou e de que a forma de trabalhar a area
dos equipamentos oficinais também mudou.
Hoje proliferam no mercado um sem numero

de "marcas brancas" predominantemente
procedentes da Asia ou de paises de leste.
Estes produtos integram-se num conceito
"low cost" onde a preocupacao com o Servico
pré e pés venda é quase nula.
Poroutrolado,andoassociacao destes servi-
cos avenda gera oportunidades as empresas
que operamna areana prestacao de servicos
técnicos de montagem de equipamentos.

No entanto, continua a haver clientes preo-
cupados com o0 preco mas que ndo prescin-
dem do servico e das garantias pds venda
no momento de tomarem as suas decisdes ja
que, feitas as contas, o preco final pago pelo
cliente nao difere muito do preco praticado
pelos distribuidores de marcas tradicionais
que garantem um servico completo. A juntar
aisto verifica-se também que as marcas tra-
dicionais estdo atentas a estas mudancas e
tém vindo a adaptar-se a estanovarealidade
diversificando e estratificando a oferta.

2 - Perante um produto tecnologicamente
complexo e com um grau de exigéncia de
servico muito elevado — no automovel os
operadoresdareparacao sao confrontadosno
dia-a-dia com desafios importantes cuja re-
solucdo depende de apoio técnico, informati-
vo e tecnologico atualizado e constante.

Por isso, as oficinas valorizam muito a ca-
pacidade que os seus parceiros de negocio
tém para os ajudar a identificar problemas
e necessidades que levem a resolucdo dos
mesmos, simplificando os processos, atraveés
deservicosdequalidade,comboacapacidade
deresposta e elevada eficiéncia.

Estas parcerias assentam sobretudo na con-
flanca enoreconhecimento de competéncias
que, juntas, possam acrescentar valor eren-
tabilidade ao negocio dareparacao.

3 -Haumditado que diz “anecessidade agu-
ca o engenho" e que se plasma nanossarea-
lidade oficinal.

A crise que o setor atravessou nos ultimos
anos obrigou a profundas alteracdes nos
habitos e formas de comprar das oficinas, ja
que o volumoso encerramento de unidades
oficinaisdisponibilizouequipamentosdeoca-
sido a precos reduzidos que, proporcionaram
e proporcionam oportunidade de comprar
equipamentos a preco de saldo.
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Por outro lado, os operadores do mercado de
maquinas e ferramentas também se ajus-
taram facilitando a aquisicao "a prestacées”
de equipamentos e disponibilizando outras
formas diversificadas de financiamento que,
apesar da notoria contencao do credito, o
mercado financeiro proporciona, e que sao
pensadasedefinidasdeacordocomasneces-
sidades especificas de cada cliente.

Estas passam por financiamentos atraves de
leasings, rentings e parcelamento do paga-
mento através de cartdes de credito.

AUTOTEC
JOSE NOBRE (GERENTE)

1-Omercadodosequipamentosoficinaistem
evoluido muito pouco etémaparecido peque-
nas empresasnovas no mercado oriundas de
empresas doramo que fecharam.

2 - O servico tem um peso significativo na
decisdo da compra de novos equipamentos,
no entanto por vezes este servico ndo € con-
templado nas decisées finais.

3 - Leasing se tiver bons resultados, credito
bancario, crédito dado pelo fornecedor se o
cliente ja for conhecido.

CETRUS
ROGERIO COSTA (ADMINISTRADOR)

1-Emrelacdoaevolucdo em termos tecnold-
gicos dos equipamentos, ndo tém existido
grandes novidades a excecdo dos softwares,
melhorando a abordagem/acesso dos técni-
cos aos mesmos, tornando a sua utilizacdo
maisrapida e intuitiva.

Quanto aos dados, se falarmos em termos de
numerodeunidadesedasdiversasareaspro-
dutivas, a mesma nao tem sofrido alteracdes
emrelacdo ao ultimo ano.

Quanto as marcas brancas € um fenomeno.
Narealidade tem existidouma transferéncia
na oferta para este tipo de equipamentos e
uma aceitagdo por parte dos consumidores
para este tipo de produto. Isto leva a que,
neste momento, ja existam consultas onde
se expressa a partida que se apresentem
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propostas com os dois tipos de solucdes.
O que se assistiu nos ultimos anos foi a uma
transferéncia de grandes operadores para
pequenos operadores que, utilizando a forma
magica de baixos custos e equipamentos
de segunda linha, aparecem nas zonas geo-
graficas de sua intervencdo com propostas
apeteciveis, ficando pelo caminho a capaci-
dade de instalacdo mais profissional e de um
pos-venda sustentado num stock de pecas
e numa capacidade de técnicos no terreno.

2 - Abandeirade qualquer empresa de servi-
cosnesta area, para além da capacidade téc-
nicadeinstalacdoé,narealidade, o seuservi-
copos-venda, quehojeso épossivelabranger
o territorio nacional com uma organizacao
descentralizada.

3 - Como é sabido, a banca deixou de ser um
parceiro aberto a financiamentos de risco, o
quelevaaqueosclientessequeiramfinanciar
através de pagamentos faseados a fornece-
dores.

CIVIPARTS
ANTONIO PINTO (GESTOR EQUIPAMENTOS
OFICINAIS)

1-Osequipamentos emPortugal, tal comono
resto do mundo, tém evoluido de forma ana-
loga a evolucao que se tem verificado no par-
queautomovel, quernosveiculosligeiros quer
nos pesados. Isto €, tém acompanhado a
evolucdo tecnologica que, deuma forma mui-
to acentuada, se tem verificado neste setor.
Cada vez mais os equipamentos sdo tecnolo-



gicamentemaissofisticados,s&oprojetadose
fabricados tendo em conta a adaptacéo e a
facilitacdo das operacdes de manutencao e
reparacdo dos produtos (veiculos) lancados
por uma industria automovel em constante
evolucdo e isto € transversal a todo o tipo de
equipamentos, desde omais simpleselevador
ouferramentamanualaté aosmais sofistica-
dos equipamentos de diagndstico. Todos eles
sdohojeprojetados tendo em atencdo osmais
infimos pormenores e cada vez mais custo-
mizados.

Por este facto, este mercado ndo é muito
propicio ao aparecimento de marcasbrancas.
Cada vez mais os profissionais procuram
equipamentosdesenvolvidospor fabricantes
reconhecidos no mercado, capazes de inovar
e acompanhar arapida evolucéo tecnolégica.
Economicamente e no que diz respeito a
evolucdo do negocio, também o setor dos
equipamentos tem acompanhado o ciclo de
recessdo economica dos ultimos tempos,
tendoregistado neste ultimo ano umaligeira
recuperacdo,alinhadacomasrestantesareas
da economia global.

2-0Osservicosmaisvalorizadospelasoficinas
sdo, sem sombra de duvida, um bom servico
de pés-venda, a par de uma boa formacéo e
disponibilidade técnica para o desenvolvi-
mento de solucdes e projetos adaptados as
necessidadesreaisdecadacasoemparticular.

3 -Hojeexistemnomercadodiversassolucdes
financeiras que permitem aos clientes a aqui-
sicdo dos equipamentos quenecessitamcomo
menor esforco possivel e adequado as condi-
cOes da sua tesouraria. De entre algumas po-
demos destacar os sistemas de Leasing, o
Renting operacional, operacdes de financia-
mento personalizado adequadas caso a caso
pelas instituicdes financeiras e, em casos
particulares, a venda em condi¢6es de credito
particular concedido pelas proprias empresas
fornecedoras. A Civiparts ¢ um exemplo disso,
disponibilizando aos seus clientes qualquer
das solucdes financeiras acima descritas,
ajudando-osaencontrar asolucdo quemaisse
adequa arealidade de cada caso.

LUSILECTRA
RAUL VERGUEIRO (ADMINISTRADOR)

1 - O mercado de equipamentos oficinais em
Portugal tem estado globalmente estagnado,
pois se por umlado existem algumasnovas /
remodelacdes de oficinas, muitas outras tém
fechado ou sido integradas em unidades de
maior dimensao.

Daqui resulta que as solicitacdes de novos
investimentos em equipamentos novos néao
tenham crescido tanto quanto o desejavel,
aumentando claramente o mercado no que
diz respeito a reformulacdes, transferéncias
ereaproveitamentosde equipamentosqueno
passado teriam taxas de utilizacdo menores.
No entanto, os operadores de equipamentos
oficinais tém crescido sobretudo na gama de
produtos de menor qualidade e no forneci-
mento de servicos de baixo custo, mas que
nem sempre correspondem aos padroes de
qualidade expectaveis pelo cliente final.

O grande desafio que se coloca atualmente ao
setor deequipamentoseaosseusclientessera
recuperar daperdade qualidade dosprodutos
que nos ultimos anos foram introduzidos no

mercado, com a justificacdo da necessidade
dereducao de custos deinvestimentonafase
critica darecente crise econémica.

Hoje, todo o setor esta a "pagar'’ uma fatura
extra de custos ndo esperados, pois a baixa
qualidade desses produtosresultanuma vida
util operacional muito mais reduzida, custos
de manutencao mais elevados e, em muitos
casos, inadaptacéo a evolucédo técnica, o que
implica a suasubstituicdo amais curto prazo!
2 - Os servicos de pré-venda e suporte técni-
co, nomeadamente o estudo do layout com a
correspondente analise de fluxo e movimen-
tosinternosdaoficinaesubsequente otimiza-
cdo dos postos de trabalho sdo o servico mais
apreciado pelos clientes de equipamentos
oficinais.Porisso,alLusilectradesdehamuitos
anos que da uma grande importancia a este
tipodesuporte concedidoaosseusclientes,no
sentido de permitir aconcretizacao deoficinas
rentaveis, deboaprodutividade, comominimo
deespacoerecursospossiveis,masgarantin-
do a qualidade final do servico. Naturalmente
que o servico de assisténcia técnica pés-
-venda é também uma componente muito
valorizada pelas oficinas, até porque ndo ha-
vendo excessos ou equipamento supeérfluo, a
imobilizacdo de qualquer equipamento cor-
responde a uma perda de produtividade da
oficina que ndo se quer que aconteca.

3 - Para além da compra tradicional com o
recurso ao financiamento ou as operacoes de
leasing, estamos também aptos a apresentar
outras solucdes financeiras, nomeadamente
orenting (aluguer operacional).Esta solucéo,
perfeitamente aceite e utilizada pelos grupos
economicos demaior dimensao, é ainda pou-
co utilizada em oficinas de menor dimenséao
embora seja para estas uma solucao mais
eficazquando as capacidades deinvestimen-
tondosaotdofolgadasesaem foradasprevi-
sdes orcamentais

MG EQUIPAMENTOS
JOSE MIRA (DIRETOR GERAL)

1-Omercadodosequipamentos oficinais tem
apresentado uma natural sintonia com a si-
tuacdo econdmica do pais. E conhecida a di-
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reta afetacéo que a crise dos ultimos anos
produziu em todo o setor automovel, tanto a
nivel de vendas como no setor da reparacao.
O mercado dos equipamentos sofreu, tam-
bém, os efeitos destes tempos dificeis. Os ul-
timosindicadoresrefletemalgumarecupera-
cdo do setor oficinal, que volta a apresentar
algumadisponibilidade parainvestimentosa
nivel de equipamentos.

O mercado continua a registar um preocu-
pante numero de situacdes que considera-
mos altamente lesivas de todos aqueles que
procuramdesenvolver asuaatividadedentro
de parametros que respeitem os principios
e as regras de mercado aplicaveis ao setor.
Referimo-nosaprodutosde origemduvidosa,
alguns dos quais oriundos de contrafacao,
outros sem garantia de cumprimento de re-
quisitos técnicos de seguranca, bem como a
operadores de ‘“circunstancia” que exercem
a atividade de forma desigual introduzindo
naturais desequilibrios no mercado.

2 - A componente técnica associada ao for-
necimento dosequipamentos, desdeafasede
aconselhamento técnico por vezes com ela-
boracao de projetos, até a instalacao dos
equipamentos, formacdo aos operadores e
servicos pés-venda, continua a ser um fator
diferenciador paraumnumeroimportantede
clientes que considera estas variaveis de
vital importancia em qualquer processo de
aquisicao de equipamentos. Noutros casos,
prevaleceoimediatismo circunscritoao fator
preco.
3-Continuamaexistirastradicionaisformas
de aquisicdo com ou sem recurso a financia-
mentos disponibilizados por organismos fi-
nanceiros.

COMETIL
PEDRO DE JESUS (ADMINISTRADOR)

1 - Em nossa opinido o mercado dos equipa-
mentos oficinais em Portugal mostra uma
evolucdo positiva, ndo s6 em termos de volu-
me de venda de equipamentos, mas essen-
cialmente na forma como sao tomadas as
decisdes de compra. A grande diferenca é que
a compra de um equipamento passou a ser
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encaradacomouminvestimentoondearela-
cdo custo-beneficio é avaliada, bem como o
seu impacto no negdécio da unidade oficinal.
Variaveis como formacédo, competénciastéc-
nicas necessarias na sua utilizagao, rentabi-
lizacdo do investimento e comunicacao da
mais valia que aporta ao cliente final sdo
agora analisadas quando se avaliam as pro-
postas dos varios fornecedores.

Ouseja, omercado caminhaparaum patamar
que mostra maturacdo e que € sinonimo de
que estamos a atingir um nivel de profissio-
nalismo erigor muito interessante.
la-Emtermosestatisticosasunicasinforma-
cbes de que dispomos sdo as que sereferem a
nossa empresa. Neste sentido, posso referir
que, felizmente, crescemos nos varios indica-
dores em que avaliamos a nossa performance
e que 2015 foi um excelente ano para nos.

1b - Em nossa opinido as linhas brancas sdo
cadavezemmaior quantidade demarcasmas
nao sao a solucao ideal, isto porque devido ao
aumento do grau de exigéncia do mercadona
procura de solucbes de negocio que serenta-
bilizem e que superem as exigéncias que o
mercado coloca (requisitos presentes nos
veiculos atuais),acabapor gerar anecessida-
de de aquisicdo de equipamentos com essas
valéncias.

Setivermosemcontaque osequipamentosde
linha branca sdo encarados como uma forma
de disponibilizar produtos econémicos no
mercado, na qual todas as outras variaveis
tais como a rentabilizacdo do investimen-
to, facilidade de utilizacdo, seguranca do
operador, incremento da atividade oficinal e
benéfico que acrescenta ao consumidor final,
foram deixadas para segundo plano no seu
desenvolvimento.

Por outro lado, muitos destes equipamentos
sdo modelos descontinuados pelos seus
fabricantes originais, que por esta razao se
disponibilizam a produzi-los com outros no-
mes,masfacilmente compreendemosquenéo
€ este tipo de equipamentos que as unidades
oficinais procuram no contexto atual.

1c - O periodo de crise pelo qual o Continente
Europeupassouteverepercussdesnalndus-
tria da Manutencao Automovel, o que se
sentiuno desaparecimento de varios players
que estavamhd variosanosnomercado, quer
narevenda de equipamentos quer mesmo na
sua producao.

Este processo deu origem a varias fusfes
que se materializaram na criacdo de Grupos
que detém a producao de varias Marcas de
Equipamentos.
Noladodarevendaassistimosaconsolidacao
das Organizacdes que sempre empregaram
boas praticas de gestdo na sua atividade, o
que naturalmente permitiu que a sua posicao
no mercado se consolidasse. Hoje o mercado
ainda passa por um processo de reajusta-
mento e algumas empresas nasceram fruto

do desaparecimento das organizacdes que
nédo tiveram capacidade de ultrapassar este
periodo. No entanto, o numero de players
nao aumentou, o que acaba por refletir a
maturidade que o mercado da mostras, no
qual as solucdes de venda assentes apenas
nos baixos precos sem preocupacao com os
requisitos ja referidos acabam por cada vez
ter menos aceitacao.

2 - A consultadoria integrada no processo de
compra de equipamentos que engloba a defi-
nicao dasnecessidades que definem a aquisi-
c¢do dos equipamentos mais adequados as
areas de negocio que vao ser implementadas
oudesenvolvidas,aformacdonecessariapara
0 seu manuseamento, definicdo do processo
de negodcio que permite rentabilizar a sua
utilizacéo, a implementacao do método de
vendado servicoque omesmo geraredefinin-
do a forma de comunicar com o cliente, para
referir apenasalguns critériosfundamentais
que estao inseridos num processo de compra
de equipamentos e que os Gestores Oficinais
mais valorizam.

3 - Felizmente ja temos varias opcdes de fi-
nanciamento, algumas delas com decisées
quaseimediatasecomvaloresdetaxadejuro
competitivas.

A banca comeca também a disponibilizar
mais solucdes de suporte ao investimento,
o que reflete a melhoria das condicdes eco-
nomicas.

OutraopcaoéatravésdeRenting quefacilitaos
processosdeaprovacaode créditoeaomesmo
tempo um custo de aluguer fixo. No entanto, a
definicdo exata de todos os critérios que de-
finem o investimento sdo fundamentais para
garantir que se obtém as melhores condicoes
que o mercado pode oferecer nesta area.

HELDER MAQUINAS &
FERRAMENTAS
HELDER SANTOS (DIRETOR GERAL)

1 - Verificamos que cada vez mais as oficinas
tentam criar o maximo de autonomia possi-
vel,aumentandodestaformaacapacidadede
oferta nos setores da mecanica, carrocgaria,
pintura, eletricidade, pneumatica, etc.



O SEU PARCEIRO EM FERRAMENTAS
PARA USO OFICINAL, COM A MAIS AMPLA
GAMA DISPONIVEL EM PESADOS.

FERRAMENTAS ESPECIAIS PARA AS UTILIZACOES MAIS EXIGENTES!
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Isso exige igualmente da nossa parte uma
capacidade de resposta mais alargada e es-
pecializada.

2 - Aformacé&o eaassisténcia pés-venda séo,
de facto, dois fatores fundamentais para o
sucessona venda.

3 - Para auxiliar as oficinas na aquisicdo de
equipamentos fundamentais para o seu fun-
cionamento, estabelecemos uma parceria
com uma empresa financiadora, de forma a
permitir que o pagamento dos mesmos seja
faseado.

ALTARODA
PATRICIA FIGUEIREDO (MARKETING)

1 - Asoficinas em Portugal tém diversificado
0s seus servicos, acompanhando as ofertas
demercadodosfornecedores.Damosnotaque
depois do aparecimento de varias marcas
brancas, nomeadamente provenientes da
China,atendéncia é agora premiar a qualida-
de e optar por marcas europeias.Nao obstan-
te de cada vez existirem mais operadores de
mercado.

2 - Para as oficinas o mais importante para
investirem na compra de um equipamento
continua a ser o pds venda, tendo a Altaroda
impressionado os clientes pelo alto nivel de
servico e assisténcia técnica.

3 - Temosuma parceriafeitacomumafinan-
ceira, o que possibilita o pagamento atraves
deleasing erenting facilitando eincentivan-
do o investimento da casa de pneus e da ofi-
cina.
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BOSCH
CRISTINA MOURAO (TRADE MARKETEER)

1 - Nos ultimos anos, o setor do equipamento
oficinal e do diagnostico automovel, tem so-
frido algumas dificuldades no mercado por-
tugués. Ainda que os precos se tenham man-
tido estaveis, o nosso interesse centrou-se
numincentivoaaquisicdo dosnossosequipa-
mentos atraves de novas campanhas cada
vezmaisatrativaseapelativas.Naotrabalha-
mos com marcas brancas.

Estao sempre a surgir operadores novos,
assim como também existem outros que vao
desaparecendo, uma vez quenao conseguem
manteroritmodeinvestigacdoeinvestimen-
to que o setor requere. Este ¢ um dos valores
principais que aBosch oferece a oficina; a ex-
periéncia e a tranquilidade que fornecemos,
sabendo sempre que o seuinvestimento esta
assegurado.

2 - Os servicos de Hotline Técnica, de forma-
cdo,demanutencao e deampliacdo de garan-
tia sdo atualmente os mais valorizados.

3 - A Bosch ndo intervém na venda a oficina
e, desta forma, ela é auténoma para procurar
aformaquemelhor seadaptar assuasneces-
sidades, sejaatravésdasuainstituicdofinan-
ceira ou do seu distribuidor.

CONVERSA DE MAOS
FERNANDO LOPES (DIRETOR COMERCIAL)

1 - O mercado oficinal continua num cresci-
mentolentoapesar dasnecessidadesdoramo
auto cada vez mais exigente. Neste sentido,
sdo necessarios novos equipamentos, novas
ferramentas, mais formacao.

Asmarcabrancasnéo se encaixam muitono
nosso conceito, pois correm-se sérios riscos
com a qualidade das mesmas.

"Em todos 0s
periodos dificeis
existem sempre

oportunidades e as
novas representacoes
gue assumimos tém
contribuido para
aclarar o horizonte."
- Bolas



Cada vez existem mais operadores nos equi-
pamentos oficinais, mas s6 no conceito de
venda, pois na responsabilidade, montagem
dos equipamentos, formacdo e garantias de
fabricaessesnovosoperadoresdesaparecem.
2 - 0 que mais se valoriza atualmente € a
formacao dada aos clientes, a valorizacdo e o
profissionalismo dasempresasfornecedoras.
3 -Leasing e/ouempresasprivadas de crédi-
to a que estamos associados.

SARRAIPA
PEDRO SARRAIPA (ADMINISTRADOR)

1 - O mercado tem seguido, por analogia aos
pequenossintomasderecuperacdoeconémi-
ca, a evolucdo decorrente disso mesmo, ou
seja, existe uma pequena recuperacao mas
resultado de novos players no mercado.

As marcas brancas tém crescido resultado
apenas da componente economica que per-
mite produtos a precos mais baixos.

Mas os operadores sdo os mesmos. A ques-
tao que se coloca é que estes tiveram a
necessidade de se atualizar com esta
nova alternativa de equipamentos parafazer
face a concorréncia desigual que o mercado
originou.

2 -Emnosso entender aqualidade / precodo
servico € a parte mais valorizada pelo clien-

te sendo que logo a seguir vem a rapidez /
fiabilidade desse mesmo servico.

3 - Tendo em conta que as marcas brancas
estdo presentes nonosso mercado e a precos
mais competitivos, so por este facto a aquisi-
cdodestesprodutosexigeumaprontarespos-
ta por parte do comprador a nivel financeiro.
Né&oépossivelvender osmesmos equipamen-
toametade do valor das marcas mais sonan-
tes do mercado e poder usufruir e beneficiar
de condicoes 6timas de aquisicéo.

EUROCOFEMA
JOSE COSTA (DIRETOR COMERCIAL)

1-Omercado dos equipamentos de oficinas é
ummercadomuitoparticulareespecificomas
que é composto por pequenas variaveis que
fazempartenaturaldaseconomias,temevo-
luido naturalmente e a velocidade que evolui
o setor na sua generalidade. Pelos dados que
habitualmente usamos como analise, este
setor tem vindo a decrescer significativa-
mente com o seu pior momento em 2012,
verificando-se em 2013 e 2014 um ligeiro
crescimento mas incomparavel com anos
passados.

Atualmente tém aparecido alguns novos
“players”nomercado sobretudo aapresentar
produtoscommarcasproprias,oqueoriginou
um crescimento das mesmas, fruto também
do baixo poder econémico que as oficinas
podem disponibilizar para equipamentos.

2 - Sem duvida que o que mais valorizam as
oficinas éoservicotécnicopdsvenda'dequa-
lidade". Nem sempre, a qualidade e a disponi-
bilidade técnica estdo ao dispor de todas as
oficinas, os técnicos sdo poucos e 0s que exis-
tem, em alguns casos tém algumas caréncias
de brio eresponsabilidade naquilo que fazem,
pelo que um servico econémico rapido e bem
feito é o que uma oficina mais valoriza hoje.

3 - Est&oaodispor das oficinas varios grupos
financeiros especializados que podem ajudar
as oficinas, sobretudo as oficinas que estao a
comecar e a pequena oficina. Nas grandes
empresas creio que as mesmas tém as suas
formas normais de financiamento e que hoje,
com alguma facilidade, o conseguem.
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CORCET
CESAR TEIXEIRA (GERENTE)

1 - Nos dias de hoje, a aquisicdo de equipa-
mentos novos é ditada pela necessidade de
substituicdo deum equipamento obsoleto ou
ndoreparavel, oupelaaberturadeumanova
oficina. Ao contrario do que acontecia ha al-
guns anos, o proprietario da oficina néo in-
veste tdo rapidamente no equipamento de
ultima geracdo que apresenta uma evolucao
tecnoldgica. Por outro lado, era mais comum
investir na aquisicdo de equipamentos de
gamaaltaeatualmenteaopcaorecaimaisna
gama media.

Tudoisto é ditado pela conjunturadeincerte-
za quevivemos.Houvessemaior conflancano
futuro e o mercado portugués seria, como
sempre foi, consumidor nato dos equipamen-
tos tecnologicamente mais evoluidos. A ne-
cessidade de adaptacdo ao mercado obrigaas
empresas a procurarem alternativas asmar-
cas tradicionais e reconhecidas, pelo que &
normal que aparecam marcas brancas a
precos mais competitivos, mas isso, obvia-
mente, resulta num decréscimo da qualidade
dos equipamentos. Existem mais operadores
no mercado porque existem mais marcas
disponiveis e é muito facil comprar e vender.
Oresto vem depois.

2 - Um bom servico de assisténcia técnica é
tdo importante quanto a qualidade dos equi-
pamentos. O processo de venda ndo termina
na nota de encomenda e na montagem do
equipamento. A oficinatemde sentir que pode
depender do seu fornecedor quando alguma
coisafalha.

E essencial prestar um bom e esclarecedor
servico de formacéo, ndo apenas dos equipa-
mentos, mas sobretudo sobreasnovastecno-
logias e componentes que vao sendo introdu-
zidos nos automoveis e que podem ter
implicac6es diretas com a utilizacao dos
equipamentos.

3 - A forma de financiamento mais comum
continuaaser oLeasing, mashamuitas ofici-
nas que tém capitais proprios e que preferem
fazer um pagamento faseado em cheques de
curto emeédio prazondorecorrendo a entida-
des bancarias ou financeiras.
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PRODUTO / SERVICO

1 - Qual a mais recente novidade
introduzida na gama de equipa-
mentos oficinais que disponibiliza
para as oficinas de automoveis?”

2 - Que novidades véo lancar no
futuro proximo ao nivel dos equi-
pamentos oficinais?

3 - Qual ou quais sdo os principais
aspetos que fazem a diferenca da
suaempresanomercado dos equi-
pamentos oficinais?

LEIRILIS

ANA RITA SOARES (MARKETING)
leirilis@leirilis.com
www.leirilis.com

244850080

1-Durante esteano aLeirilislancou3novos
equipamentos: EPS 118 da Bosch - um novo
verificador universal de injetores Common
Rail; uma gama completa de maquinas de
lavagem por ultrassons, dos 10 aos 2.000 li-
tros, onde a oficina tem a possibilidade de
optar pelo equipamento que melhor satisfaz
as suas necessidades; por ultimo, lancamos
a gama de diagnostico da Hella Gutmann
Solutions, oferecendo a oficina mais uma
alternativa.

2 - Para este ano teremos uma novidade ao
nivelda'aquisicdo" dasmaquinasdeultras-



sons, onde o cliente podera optar pelo alu-
guer do equipamento e por um baixo valor
mensal tem acesso a um equipamento de
ultima geracao.

Maquina de Limpeza por Ultrassons

TAleRiuis e

3-ALeirilistem dois pontos de diferenciacéo:
assisténcia técnica e formacao. Emrelacdo a
assisténcia técnica, temos como objetivo dar
uma resposta rapida ao cliente na resolucéo
de problemas, bem como na manutencao dos
equipamentos. Relativamente a formacao, a
Leirilis desenvolve formacdes onde sdo utili-
zadososequipamentos por nos comercializa-
dos. Realizamos ainda workshops de de-
monstracao de equipamentos.

GONCALTEAM

ANTONIO GONCALVES (DIRETOR GERAL)
geral@goncalteam.pt
www.gteam.com.pt

212251578

1 - Asnossas novidades sdo “muitas e boas”,
como por exemplo:

Distribuicdo exclusiva da marca de equipa-
mentos oficinais HPA FAIP desde 1 de janeiro
de 2016 para Portugal.

Lancamento de dois modelos da maquina de
equilibrar mais vendida entre nos com ver-
sées EVO ( HPA FAIP B335 C EVO e HPA FAIP
B235CEVO);

Lancamento das maquinas de impacto com
maior renome internacional no mundo mo-
torizado: Dino Paoli.

2 - Lancamento do equipamento HPA FAIP
Icheck - equipamento destinado a empresas
que pretendem efetuar o servico de diagnés-
tico de alinhamento, TPMS, profundidade do
pneu etc, com rapidez e sem tocar nos eixos
da viatura em cerca de 20" por eixo.
Lancamento de nova maquina de desmontar
pneus HPA M 1032 com nova tecnologia de
desmontagem pneusdebaixoperfileRFTdas
diferentes marcas.

3 - A nossa maior diferenciacéo reside no
facto de procuramos a exceléncia na nossa
atividade, tentando aprender com quem nos
possa ensinar, para que o nosso cliente tam-
bém se sinta seguro quando nos adquire o
equipamento ou consumivel.

Temos a equipa, temos o "know how", temos
a disponibilidade, temos assisténcia técnica,
temos a formacdo, temos a marca de exce-

léncia, temos o custo do produto sem espe-
culacéo, temos a localizacdo (norte e sul) e,
acima de tudo, capacidade de solucionar as
mais dificeis questdes. Falando com a equipa
GTEAM é facil perceber o que digo.

MGM

MANUEL GUEDES MARTINS (GERENTE)
mgm-assistencia@sapo.pt
www.mgm.com.pt

227642722

1- O Elevador de Tesoura (da gama X-Line da
0.M.C.N) veio para revolucionar o sistema
deste tipo de equipamento.

A série esta disponivel em 5 toneladas de
capacidade e devera em breve ser fornecido
em 7,13,23 e 35 toneladas. O elevador possui
um sistema de 4 pistdes utilizando alinha-
mento eletronico, controlo do PLC e de auto-
-diagndstico incorporado.
As4tesouras,composicdoduplanochdao,ser-
vem para garantir maior planaridade e facili-
dade de instalacdo. Esta solucdo faz o melhor
uso do sistema de alinhamento e deixa livre
muito espaco para trabalhar sob as respeti-
vas plataformas. A série muda radicalmente
o conceito de elevadores de tesoura: ductil e
mais eficiente do que nunca.

2 - Para além dos elevadores de tesoura, an-
teriormente referidos, ocorrera num futuro
proximo o lancamento do novo modelo de
elevador de 2 colunas (eletro-mecanico/
electro-hidraulico) de 5,5 toneladas, bem
como os novos modelos de elevadores de 4
colunas independentes (para pesados) com
sistema wi-fi (controlo remoto/tecnologia
wireless) da O.M.C.N..

3 - Os principais aspetos que estabelecem a
diferenca da nossa empresa no mercado dos
equipamentos oficinais sao: Seguro de Res-
ponsabilidade Civil;Pontualidade;Rapidez (ao
nivel da capacidade de resposta face a uma
solicitacdo deservico); Compromisso;Eficién-
cia; Proactividade; Transparéncia; Perseve-
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ranca; Qualidade e seguranca dos produtos/
servicos.

Estamos certificados pela Norma ISO 9001:
2008 (Sistema de Gestao da Qualidade).

TECNIVERCA

ALEXANDRE CORRICAS (DIRETOR
COMERCIAL)
tecniverca@tecniverca.pt
www.tecniverca.pt

219584273

1 - A maisrecente novidade da Tecniverca foi
a introducdo da marca Hyprel que contempla
uma linha bastante completa de equipamen-
toshidraulicos, tais como macacos de garrafa
ederodas, prensas, gruas, elevadores, aspira-
dores de ¢leo, curvadoras, suportes de motor,
etc.eanovalinha demaquinas para pneusda
Cormach, a linha MEC video e digital, que se
distingue pela qualidade, design e inovacao
das mesmas, com muitas novidades em ter-
mos de funcées e com um preco bastante
competitivo.

2 - 2016 sera um ano de algumas novidades,
entre elas umanova maquina de calibrar ro-
das com touch screen eumanovaalinhadora
dedirecoes3Ddanossarepresentadaitaliana
Cormach. Ira também ocorrer o lancamento
de novos produtos na representada Hyprel,
entre eles, extratores de fumos para ligeiros
e pesados, elevador movel e dois tipos dife-
rentes de suportes para rodas de pesados e
maquinas. Por parte da nossa representada
Laser Toolsira ser lancadaumanovalinhade
ferramentasparapesados e comerciais, entre
outras novidades.

3 - ATecnivercaorgulha-sedaqualidade das
suas representadas, todas de renome inter-
nacional e com vasta experiéncia no setor,
bem como da informacao e formacé&o dispo-
nibilizada aos nossos clientes, e por conse-
quénciaoservicodeexcelénciadaassisténcia
técnicaaolongodos20anosdeexisténciaque
faremos em 2016. Informamos também que
derivadoao20°aniversarioda Tecniverca,ira
serlancadauma promocao com duracao pro-
longada com uma gama alargada a precos
super competitivos, de forma a permitir que
0s nossos clientes festejem connosco.

DOMINGOS & MORGADO
MARIO LEAL (DIRETOR TECNICO)
comercial@domingos-morgado.pt
www.domingos-morgado.pt
229618913

1 - De uma forma rapida, os produtos que in-
troduzimos na nossa gama sao produtos
complementares da gama John Bean, por
forma a completar a nossa oferta de equipa-
mentos premium, para casas premium. Ma-
quinasdelavagemderodas (jantes +pneu),de
correccdode empenosdejantes, ferramentas
do grupo Snap-0n (garantia vitalicia), etc.

2 - No inicio do ano, a John Bean vai lancar
para omercado toda umanova gama de des-
montadoras, as quais substituirdo a atual
gamade forma gradual. Trata-sedeumrepo-
sicionamento da gama, sempre dentro do

setor premium, visando acompanhar as no-
vastendéncias de mercado, bem como otimi-
zar a sua fiabilidade e produtividade.

3 - Talvez o fator mais distintivo da nossa
empresa relativamente a generalidade dos
nossos concorrentes seja a nossa politica de
nunca alinhar no esquema da "venda pela
venda". Sempre acarinhamos o facto de que
cada cliente é um caso que merece umestudo
cuidado,sendo sempre apropostaapresenta-
da visando a melhor solucéo que, dada anos-
salongaexperiénciadomercado,entendemos
ser a ideal para este cliente concreto. Cada
cliente, cada caso. Obviamente que a ultima
palavra é sempre a do cliente.. no entanto,
para que possa decidir corretamente, procu-
ramos fornecer todos os dados de que neces-
sita,deformaatomarumadecisdoponderada
e eficaz. Escutar, amiude, frases como ‘... vo-
cés sao gente com quem se gosta de traba-
lhar!", ¢ a melhor recompensa e reconheci-
mento do nosso trabalho junto dos nossos
clientes definindo, por si so, o que é a nossa
empresa no mercado.

PRIORIDINAMIC
FERNANDO GARANHAO (GERENTE)
geral.prioridinamic@sapo.pt
www.prioridinamic.pt

916 768 342

1- Anossanovidade é a tecnologia GOLO, que
consistenumdispositivoque éligadoatoma-
da OBD do veiculo oferecendo diversas fun-
cOes de interesse ao proprietario e vai gerar
uma grande procura de oficinas que possam
dar resposta a esta tecnologia.

As mais valias dos compradores do disposi-
tivo GOLO:

-Fazer umdiagnostico eletronico ao seu vei-
culo quando desejar

- Controlar as suas viagens e o transito

- Ligar oseucarro a oficina

- Guardar e partilhar os seus trajetos
-Teroseucarrolocalizado evigiado24h / 24h
- Ter Wi-fino veiculo

- Clientes com frotas poderdo ter acesso a
uma plataforma online para melhor controlo.
As mais valias das oficinas que estiverem
equipadas com o diagnostico LAUNCH com
tecnologia GOLO:
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As oficinas que quiserem angariar clien-
tes que possuem o Golo, mas que ndo tém
uma oficina de eleicdo, ao adquirirem um
equipamento LAUNCH, equipado com esta
facilidade, aparecem na rede, podendo fide-
lizar os clientes, por serem conhecidos como
especializados em diagnostico e inovadores.
Podem fazer um diagnodstico a distancia
ao carro do cliente, verificando se a luz que
acendeueéumproblemaligeiroquenaoobriga
a imobilizacdo do veiculo, podendo o cliente
passar mais tarde na oficina, ou se tem obri-
gatoriamente que imobilizar o veiculo, pois o
problema é grave.

Podem fazer publicidade através da rede
social que o GOLO dispde na aplicacdo para
smartphones.

Tendo a oficina um equipamento LAUNCH,
quando os clientes associados a esse equi-
pamento tém um problema no carro (acender
umaluzdeaviso)aoficinarecebeumalertano
equipamentodediagnostico.Sefor umcliente
ndoassociado,asuaoficinaapareceranarede
eoclienteentraraecontactoparalheresolver
o problema.

2 - Anossa novidade, ja no inicio de 2016, é a
comercializacao de diagndstico remoto para
veiculos pesados.

3 - Somos uma equipa jovem e empreende-
dora, que estamos no mercado para propor-
cionar aos clientes um acompanhamento e
assisténcia personalizado. Paranés o cliente
faz parte da “familia” e ndo € um numero.

A formacao continua da nossa equipa eleva-
-nos a um patamar superior, pois todas as
montagens/reparacées de equipamento
exigem conhecimentos varios tais como as
condicOes do pavimento, pontos de lubrifica-
cao, formar o operador, etc.

BOLAS

ELIZABETE BOLAS (ADMINISTRADORA)
geral@bolas.pt

www.bolas.pt

266 749 300

1 e 2 - Dispondo de um portfolio de produtos
bastante diversificado, podemos dizer que
estamos continuamente a lancar novidades.
Daferramentamanualaelétricaeapneuma-
tica, passando pela soldadura, compressores,
equipamentosdelubrificacdo ouequipamen-
tos oficinais, oferecemos solug¢des completas
numa so fonte.

"A compra deum
equipamento passou
a ser encarada como

um investimento
onde arelacao custo-
beneficio € avaliada,

bem como o seu
impacto no negocio.” -
Cometil

Anivel de novidades recentemente lancadas
ou alancar, gostariamos de destacar:

A - A Betairdlancar no inicio de 2016 um Kit
detecao de fugas, composto por lanterna LED
com dupla funcéo - luz branca (150 lumen) e
luz UV + 6culos de proteccao , muito util, por
exemploparadetecdodefugasemradiadores.
Outra novidade da marca é um inovador
compressometro digital, com bateria de litio
eecratatilde5",compativel comum conjunto
alargado de adaptadores que permitem as
seguintes medicoes: compressao de motores
adieselegasolina, pressdaodo 0leo,pressaode
injeccao de gasolina, baixa pressao common
rail, circuito alta pressdo commonrail e bom-
ba alta pressdo commonrail.

B - Anovalinha de ferramentas sem fio com
baterias LiHD da Metabo, que representam
uma evolucdo extraordinaria em termos de

poténcia e autonomia, permitindo aplicacées
inteiramentenovas,como por exemploanova
rebarbadora W(P)B 18 LTX BL Quick, que al-
cancavelocidades de corte em tudoidénticas
as maquinas com fio.

C - Olancamento deuma evolucao dalinhade
compressoresde parafusoMicroPlus eK-Max
daFini. AlinhaMicro Plus - com transmisséo
por correiade2,2a75KW - apresenta-seago-
ra com uma performance melhorada e nivel
sonoro reduzido, sendo equipada com uma
correia POLY-V que permite intervalos dema-
nutencdo maislongos. Os compressores estdo
disponiveis com velocidade fixa ou variavel
e dispéem de secador integrado (até 37 KW).

A linha K-Max - com transmissao coaxial
diretaepoténciasde5.5a37 KW —representa
amelhor opcao em termos de poupancaener-
géticanosetor dos compressores de parafuso.
Os compressores K-Max sao extremamente
silenciosos, sendo equipados com parafusos
de grandes dimensaées, elevada performance
e baixa velocidade. Ambas as linhas passam
a ser equipadas com motores elétricos IE3 de
alta eficiéncia - classe "Premium Efficiency
-, que permitem umareducdo do consumo de
energia, de acordo com a poténcia nominal
do motor. Esta inovacéo permite poupancas
significativas, que variam entre 0os 100 e os
300 euros anuais, dependendo da poténcia
utilizada e do numero total de horas de fun-
cionamento.OsmotoreselétricosIECtambém
permitem a reducao das emissées de CO2,
salvaguardando assim o meio-ambiente.
A introducéo destes motores esta prevista
e regulamentada pela norma europeia EU
640/20009.

Outra inovacdo que passara a integrar a
maioria dos compressores dalinhaindustrial
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da FINI é o novo controlador eletronico ETIV,
que permite monitorizar até 4 compressores
com uma configuracdo master-slave, tendo
a opcao de controlo remoto do compressor
via Wi-Fi.

D - Também a Raasm lancou recentemente
uma linha de enroladores elétricos, que per-
mitem gerir com extrema facilidade e segu-
ranca cabos elétricos de varios tamanhos e
seccOes, garantindoumambientedetrabalho
organizadoeseguro.Paraalémderesistentes,
compactos,faceisdeposicionar eremoviveis,
permitem rebobinagem automatica através
deumamolatestadaemdezenas demilhares
deciclos e que garanteumaforca constantee
ajustavel.

3-0nossoobjetivo é posicionarmo-nos como
ofornecedor dereferéncianosetor onde exer-
cemos anossaatividade. Nesse sentido, esta-
mos particularmente atentos a inovacéo
tecnologica,investindo ativamentenolanca-
mento de novidades e na procura de novas
solucdes e oportunidades de negocio.

A formacdo dos nossos colaboradores e da
rede de distribuidores é também uma preo-
cupacdo constante. Para além da frequéncia
deacbesdeformacaonopaisenoestrangeiro,
a empresa disponibiliza aos seus distribui-
dores um plano de formacédo anual, quer na
vertente comercial quer técnica, de forma
a garantir uma atualizacdo permanente de
conhecimentos.

Os objetivos estratégicos de curto/medio
prazo passam por continuar a enriquecer
o portfolio de produtos com solucoes que
proporcionem mais-valias para o utilizador
profissional em termos de resolucao de pro-
blemas especificos, ganhos de produtividade
emaior ergonomia e seguranca no trabalho.
Paralelamente, pretendemosotimizaranossa
estruturaorganizacional e processos,nosen-
tido de melhorar continuamente os servicos
prestados aos nossos clientes, ainda que a
taxa de satisfacao nos ultimos anos tenha
registado indices superiores a 97% (clientes
satisfeitos e muito satisfeitos).

EQUITECNA

PEDRO CHAPADO (GERENTE)
pedro.nunes@equitena.pt
www.equitecna.pt

913 479 481

1- AEquitecnatemvindoadisponibilizar todo
o tipo de equipamentos de ultima geracao
para mecanica, travagem, diagndstico, coli-
sao e pintura.

As atuais exigéncias do mercado levaram-
-nos a focar a nossa atencdo nos servicos de
assisténcia pos-venda, em equipamentos e
produtos destinados a limpeza de sistemas
de injec@o que reduzam o nivel de emissoes,
contribuam para a diminuicdo do consumo
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e otimizem o funcionamento e desempenho
das viaturas.

Estamos tambem atentos a melhoria da
qualidade do ar nas oficinas incentivando a
instalacdo e a otimizac&o dos sistemas de
extracdo de gases de escape e em simulta-
neo instalando e otimizando os sistemas e
redes de lubrificacdo e de distribuicdo de ar
comprimido.

2 - A Equitecna esta a fazer uma aposta no
branding proprio de equipamentos e produtos
rigorosamente selecionados, com base na
inovacao, qualidade e fiabilidade, que contri-
buam para a inovacao, melhoria e rentabili-
zacdo dos servicos prestados pelas oficinas.
Neste ambito, em 2015, lancamos uma gama
decarregadores/arrancadores debateriasde
elevadodesempenho comamarcaEQUIBATT,
que proporcionam aos clientes qualidade,
rapidez e mobilidade a precos muito compe-
titivos.

Estamos também a preparar uma gama de
produtos destinados a filtragem de cabines e
desistemasdepinturaelixagem,comamarca
EQUIFILTRO que aliam qualidade ediversida-
de a excelente preco.

E dentro deste espirito que vamos brevemen-
te apresentar uma gama de maquinas para
limpeza de circuitos de injecdo e de refrige-
racdo, associada a uma gama de produtos
profissionais paralimpeza eregeneracéo dos
FAP da marca MICRAUTO.

Vamos continuar a dar especial atencao aos
terminais de diagndstico para motos e auto-
moveis ereforcar a nossa aposta nas maqui-
nas de carga de ar condicionado, atraveés da
apostanos produtos da marca MORATECH.

3 -Fazemosadiferencasobretudopelaforma
como apresentamos e comercializamos os
equipamentos e também pelo modo como
acompanhamos os nossos clientes no seu
dia-a-dia, na busca das solugdes que lhes
facilitam o trabalho, que aumentam a sua
eficiéncia e que acrescentam valor aos seus
negocios.

Hoje,aofertadeservicosqueprestamospassa
pela consultoria oficinal, pelo procurement,
pela eficiente assisténcia técnica pre e pos
venda que prestamos.

Temosuma area de projeto, com profissionais
experientesquesededicamaoestudoeproje-
to de solucées de layout oficinal que sejam ao
mesmo tempo eficazes, rentaveis e ambien-
talmente sustentaveis. Mais do que equipa-
mentos e servicos, a Equitecna oferece aos
seus clientes solucdes integradas completas.
Anossaempresa dedica-se também a outras
atividadesrelacionadas como setor Navaleo
setor das Pescas e também estda empenhada
em programas de desenvolvimento que ja
desenvolve em Angola e na Guinég, estando a
preparar entradas nestas mesmas areas em
Mocambique, Cabo Verde, Timor e na Guine
Equatorial.

Destacamos também o facto de a Equitecna
ter sido nomeada agente oficial para Angola
dareputadamarcademotoresmaritimos Solé
Diesel construidos sobre motorizacdes base
Deutz e Mitsubishi.
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AUTOTEC

JOSE NOBRE (GERENTE)
jose.nobre@autotec.pt
www.autotec.pt

214727 300

1 - Neste momento a maquina de alinhar di-
reccOes Actia Mulller 4D.

2 - N&o temos, para ja.
3 - Somos uma empresa especializada nos

equipamentos oficinais em geral, parameca-
nica, pneus, chapa e pintura.

CETRUS

ROGERIO COSTA (ADMINISTRADOR)
cetrus.setubal@cetrus.pt
www.cetrus.pt

265529 420

1 - Para aléem do novo conceito desenvolvido
para a colisdo e do revitalizado conceito de
“Carro Oficina" podemos salientar o novo
sistema de Gestao de Lubrificantes sem fios e
Tower Service para pesados.

2 - Novo elevador de estacdo de servico eco-
légico que em vez de utilizacdo de d6leo passa
autilizar um Sistema ar/agua

3 - Principalmente a capacidade de resposta
em termos de projeto (Layout's), devidamen-
te acompanhados com plantas de especiali-
dades. Aprimeiraleituradasnecessidadesde
cadacliente,fazendo com que cadanegodcio se
transforme numa parceria futura.

Departamentos pos-venda descentralizados
compostos por armazeém de stock de pecas
e consumiveis acompanhado por pessoal
administrativo, carros e técnicos exclusiva-
mente preparados para o servico pés-venda
em cada unidade sdo outros argumentos.

CIVIPARTS

ANTONIO PINTO (GESTOR EQUIPAMENTOS
OFICINAIS)

anpinto@civiparts.com

www.civiparts.com

218 612 017

1 - A Civiparts lancou durante o ano de 2015
uma série de novidades em termos de equi-
pamentos para oficinas, de entre as quais
podemos destacar a gama de Ferramentas
profissionais commais de17.000 artigos dife-
rentes, da marca KS TOOLS. As maquinas de
Ar Condicionadoadequadasaosnovos veicu-
los hibridos e ao novo gas de refrigeracao.
Novos equipamentos de Diagnodstico e de
Testes Dindmicos adequados a nova legisla-
cdo para o setor automovel, etc. etc. Estas e
outrasnovidades permitem a Civiparts estar
no mercado e ser reconhecida como um dos
principais players nacionais e também em
alguns paises de Africa.
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2-ACivipartstemestabelecidoparceriascom
os fabricantes de topo e de maior nomeada no
mundo dos equipamentos para oficinas, par-
cerias essas que nos permitem estar perma-
nentemente atualizados e lancar no mercado
de uma forma constante as mais recentes
novidadesquer emtermosdedesenvolvimen-
to tecnoldgico quer em termos de caracteris-
ticas construtivas que permitem aos nossos
clientesumamaior facilidade de desempenho,
rigor erentabilizacdo, no desenrolar das suas
tarefas profissionais.

3 - A Civiparts ¢ uma empresa cujo core bu-
siness esta desde a suafundacdo diretamen-
te relacionado com o segmento dos veiculos
industriais pesados, por essa razao também
na area dos equipamentos oficinais, e muito
embora a Civiparts forneca todo o tipo de
equipamentos de A a Z, para todo o tipo de
oficinas, ligeiros, pesados, centros deinspec-
cdotécnica,etc., énestesegmentodepesados
quereside a maior franja dos nossos clientes,
onde somos reconhecidos pela capacidade
dos nossos quadros técnicos, que desenvol-
vem desde a fase do projecto, passando pela
instalac@o e manutencéo dos equipamentos
de qualidade topo que disponibilizamos no
mercado.

LUSILECTRA

RAUL VERGUEIRO (ADMINISTRADOR)
rvergueiro@lusilectra.pt
www.lusilectra.pt

226198750

1 - ALusilectrapossuidesde ha varios anos a
gama completa de equipamentos que uma
oficina, seja ela de que tipo for, possa necessi-
tar. Dentro dessa vasta gama, disponibiliza-
mos varias marcas, pelo que as novidades ou
atualizacdes tecnologicas de equipamentos
sdo permanentes e muito variadas.
Asmarcas quedistribuimos sdo algumasde-
laslideresdemercadonasdiversastipologias
de equipamento que fabricam e que sao as
principais fornecedoras das principais mar-
cas de veiculos, pelo que se torna obrigatorio
que acompanhem a evoluc¢do tecnologica
também permanente e constante destas.

So a titulo de exemplo, salientamos que as
recentesevolucbestecnologicasdossistemas
deiluminacdousados pelasmarcasde veicu-
losde topo, obrigaram a completareformula-
cdo da tecnologia utilizada nos aparelhos de
controlodefarodisedossistemasdedetecdode
obstaculos (vulgo radar). Assim, a Lusilectra
estdacomercializarumdos poucosfocadores
de fardis capaz de lidar com os mais comple-
x0s e sofisticados sistemas de iluminacao
aplicados em veiculos automoveis (farois de
LED, tecnologia matrix, laser e outros).

2 - Conforme referi, a constante evolucéo
tecnologica dos veiculos automoveis e a so-
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fisticacdo dos seus componentes, obriga a
utilizacdo de novos equipamentos e/ou tec-
nologias de ensaio. Pensamos que num futu-
ro proximo serd ao nivel do controlo de emis-
sbesdegasespoluentesquehaveranovidades
que alterardo o atual processo de ensaio e
teste, assim como no dominio dos veiculos
elétricos ou hibridos , onde todas as marcas
estdo a fazer apostas muito sérias com ex-
pressao cada vez maior no mercado mundial

3 - ALusilectrasempre teve como preocupa-
cdofundamentaldisponibilizaruma gamade
equipamentos e marcas que garantam uma
excelente relacdo qualidade/ desempenho/
preco de modo a que sejam rentaveis e efica-
zes os investimentos feitos pelos nossos
clientes nos produtos que distribuimos e as-
sistimos. O suporte quedamosnaescolhadas
solucdes mais eficientes e na assessoria téc-
nica que permita acompanhar a evolucéo
tecnologica das viaturas ou as exigéncias
impostas pelas marcas ou por legislacao ofi-
cial, diferenciam-nos de outras empresas
ondeavendaétudoeso!Os32anosdeexpe-
riéncia neste ramo, os projetos de referéncia
que podemos apresentar em Portugal e em
outros paises e o facto de estarmosinseridos
num Grupo com provas dadas no setor auto-
movelsdotambémgarantiasextradadasaos
nossos clients.

MG EQUIPAMENTOS
JOSE MIRA (DIRETOR GERAL)
geral@mgequipamentos.com
www.mgequipamentos.com
214528 899

1 - Os nossos principais fornecedores estédo
naturalmente atentos a todas as evolucoes
técnicas do setor automovel que obrigam a
uma resposta adequada a nivel dos equipa-
mentos oficinais. Nesse sentido, todas as ga-
masdeprodutosquerepresentamosatualizam
regularmente os diferentes modelos, em fun-
cdo das exigéncias do mercado, tal como tem
acontecido, por exemplo, com as maquinas de
ar condicionado por razées relacionadas com
as alteracbes dorefrigerante utilizado.
2-NR.

3 - AMG esta no mercado ha quase 20 anos e
permanece fiel aos seus principios de privile-
giar relacdes solidas quer com fornecedores
quer com clientes. No caso dos fornecedores,
procuramos aliar a qualidade dos produtos
fornecidos ao apoio técnico que nos disponi-
bilizam e, consequentemente, aos nossos
clientes. Quanto a estes, tentamos assegurar
relacbesdeproximidade comrespostarapida
e solucbes adaptadas as suas necessidades.
Aatividadedareparacao e consequentemen-
te o mercado dos equipamentos oficinais,
sofreu um inegavel impulso por ocasiao do
inicio das inspecdes automoveis, ha cerca
de 20 anos. Mais recentemente, ao serem
introduzidas as Areas Complementares de
Inspecéo (CentrosB), produziram-se também
alterac6es em determinadas vertentes da
reparacao automovel.

Consideramos oportuno referir que se avi-
zinha uma nova alteracdo regulamentar que
naturalmenteira produzir efeitos no setor da
reparacao. Durante o ano de 2016 passarao a
ser inspeccionadas novas categorias de via-
turas (CategorialL), e, noutros casos, serdoin-
troduzidosnovosprocedimentosdeinspecao
(ex° testes de travagem a viaturas pesadas).
Asnovas exigéncias técnicasrelativasains-
pecaoautomodvel serao aplicadas emtodos os
novos Centros deInspecéo que se encontram
em processo de abertura, em fun¢ao do con-
cursoquedecorreuparaeste efeito,etambém
pelos atuais centros que obrigatoriamente
terdo que se adaptar ao novo regulamento.

A MG mantém uma forte presenca no mer-
cado dos Centros de Inspecao, o que permite
acompanhar depertoadiretarelacdoqueeste
setor apresenta com areparagdo automovel.

COMETIL

PEDRO DE JESUS (ADMINISTRADOR)
geral@cometil.pt

www.cometil.pt

219379550

1 - Ndo é uma novidade absoluta na Cometil,
mas definimos o mobiliario oficinal adaptado
asnecessidadesdaUnidade Oficinalmoderna
como o equipamento de destaque.
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Tem maquinas HPA-FAIP na sua oficina?

Contate-nos: @ comercial@goncalteam.pt 212251578

ou visite as nossas instalacdes no Norte e/ou no Sul e ganhe GRATIS
um voucher de assisténcia técnica para o seu equipamento




DOSSIER EQUIPAMENTOS OFICINAIS

A organizacdo do espaco oficinal no que
serefere a ferramentas necessarias numa
determinada operacdo, pecas desmontadas,
equipamentos de diagndstico, pecas novas
a aguardar montagem e fluidos lubrificantes
sdo alguns dos varios utensilios e ferramen-
tas necessarias na execucdo da maioria das
reparacdes nos veiculos automoveis.

0 conceito do Mobiliario Oficinal vem revolu-
cionar aconcepcaoquetemosdeumaUnidade
Oficinal. A organizacdo que permite no posto
de trabalho vairefletir-se na diminuicéo dos
tempos mortos despendidos na procura de
determinada ferramenta ou equipamento,
isto so para citar umdos casos mais frequen-
tes que todos constatamos numa Unidade
Oficinal e que no final de cada més se reflete
em tempos improdutivos que impedem a
Organizacdo de melhorar os seus resultados
e penalizam, ao mesmo tempo, 0 mecanico
porque o impossibilitam de atingir o seu ob-
jetivo horas faturadas.

Outro aspeto ndo menos importante a ter
em conta é a imagem que transmitimos aos
nossos clientes. Hoje existe uma grande
proximidade entre o cliente e a sua oficina,
é frequente vermos o cliente no interior da
unidade a acompanhar parte da reparacao
que esta aserrealizadano seuveiculo. Ora se
vé arrumacdo, limpeza e método de trabalho

"Cada vez mais
0 setor procura
equipamentos
desenvolvidos
por fabricantes
reconhecidos no
mercado.” - Civiparts

ficacom umanocao de organizacdo muito di-
ferente da qual tera se encontralixo, sujidade
edesorganizacaodeferramentaseutensilios!
Proximamente vamos ter a oportunidade de
ver uma Unidade Oficinal de uma marca de
renome que aderiuaeste conceito, sendo esta
umaformadetransmitir ao clienteaexcelén-
ciadoservigo queprestaque esta emsintonia
com os produtos que comercializa.

2 - Temos algumas novidades que vamos
apresentar no proximo ano no seguimento
dos lancamentos que as nossas representa-
dasestaoarealizar,amaioria sdo de produtos
da HUNTER, mas temos outras, de entre as
quais destacamos o equipamento de regula-
¢do para sistemas de ajuda a conducao da
GUTMANN.

A HUNTER permite-nos apresentar trés no-
vidades que sao:
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-Quick Tread - emlinhas geraispode ser des-
crito como um scaner que mede a altura dos
canais do piso dos pneus e ao mesmo tempo
calculaadistanciadetravagem, que o veiculo
percorre para se imobilizar com os pneus que
tem instalados, por comparacao com a altura
do piso de um jogo de pneus novos, a uma de-
terminadavelocidade.Estaoperacéo é execu-
tadaquandooveiculopassapor cimado Quick
Tread, ou seja, € realizada de forma simples
quando o veiculo entra na oficina e pode ser
utilizada agregada a um teste de travdes ou a
um Quick Check. E uma solucdo modular que
permite verificar em poucos minutos o estado
devariossistemasquefazempartedasviatu-
ras atuais e entrar no novo conceito de venda
de servico que € a "Venda Técnica'.

- Check Alignment de Pesados - Trata-se
de uma maquina de alinhar a geometria dos

s

- a¥, J-..t' -

angulos da suspensao e direcao dos veiculos
comerciais pesados que tem a capacidade de
medir em cerca de 3 minutos a geometria de
um camido de 3 eixos, tal como fazemos haja
alguns anos com o equipamento de veiculos
ligeiros. Agoraestatecnologia estadisponivel
também para os pesados.

-Revolution - Eumamaquina de desmontar/
montar pneumaticos totalmente automatica
que nao requer um operador com profundos



conhecimentos técnicos e experiéncia nesta
area e que permite trabalhar jantes de gran-
des dimensdes (até 30") e qualquer tipo de
pneu (inclusivo pneus RFT), sem danificar as
jantes ou os pneus.

- Gutmann - Equipamento de regulacao dos
sistemas de assisténcia a conducéo (ADAS),
como por exemplo os radares e camaras que
cada vez mais fazem parte do equipamento
incluidonosveiculos atuais e quenecessitam
calibracdo sempre que existe um desvio na
direccéo, um problema de colis&o ou substi-
tuicdo de um para-brisas.

3 - Adiferencafaz-se pelomodo como se ava-
liamos asnecessidades de cada cliente. Quan-
dofazemosuma ofertaparafornecer produtos
ouservicosestudamosoimpactoqueamesma
teranaempresadonosso cliente, quebeneficio
trara paraaoperacdo, qual aimagem que em-

presa passa a transmitir para os seus clientes
com a sua aquisicédo (dominio tecnolégico,
inovacéo, rapidez e capacidade técnica)?

Mais do que vender é necessario desenvolver
onegocio do cliente, para que, cada compra se
traduza emretorno do investimento!

Este modus operandi é suportado por dois
pilares fundamentais que séo:

- Assisténcia (rapida, com qualidade e efi-
ciente)

- Formacéo (de qualidade, com temas atuais
e que promovaa o aumento de competéncias)
O nosso objetivonao é "vender'!Mas sim en-
contrar solucées que desenvolvam o negocio
do cliente.

HELDER MAQUINAS

& FERRAMENTAS

HELDER SANTOS (DIRETOR GERAL)
helderlda@hotmail.com
www.heldermaquinas.pt

244 834636

1-0OequipamentodaBrainBeeB-TP1000para
os sensores TPMS é anovidade mais recente
eapelativapelautilidade crescente,comopelo
seu softwareintuitivo e preco bastante com-
petitivo.

2 - Aproveitaremos anossa presencana “Ex-
pomecanica" queira decorrer nomésde Abril
para apresentar as novidades, por entender-
mos ser o momento apropriado para tal.

3 - Os trinta anos de existéncia no mercado
aliados a qualidade danossaequipadetraba-
lho, ja conhecida ereconhecida anivel nacio-
nal, marcam significativamente a diferenca.

ALTARODA

PATRICIA FIGUEIREDO (MARKETING)
marketing@altaroda.pt
www.altaroda.pt

255783600

1 - Equipamento diagnostico TPMS e Carros
Oficina. No que toca arealizacdo de carros de
assisténcia a Altaroda tem cada vez mais
prestigio na sua concepcao.

2 -Maquina de Desmontar Pesados, Mondol-
fo Ferro TBE155 Super. Maior qualidade, mais
versatil,modernaeaumprecoacessivelpara
toda esta composicéao.

3 - A personalizacdo dos lacos que criamos
comosnossosclientesmercé daproximidade
de interesses e a envolvéncia num objetivo
comum.

BOSCH

CRISTINA MOURAO (TRADE MARKETEER)
cristina.mourao@pt.bosch.com
www.bosch-pecas-automovel.pt

218500 077

1-Naohaqualquer duvidaque estamosaviver
nummundoglobalizado,ondeatecnologiatem
evoluido de um forma muito rapida. Natural-
menteomercadododiagnosticofoiigualmen-
te afetado com estas mudancas, nas ultimas
décadas. Por este motivo, temos trabalhado, e
continuamos a trabalhar, de forma a dotar os
nossos equipamentos com as ultimas inova-
coes tecnologicas como ecras tateis a cores,
conexodes wireless, entre outras, o que propor-
cionaaoficinaumambientemaiscémodoeum
trabalho maisintuitivo.

Por outro lado, ndo nos “conformamos” em
ter somente respostas no que se refere ao
diagnostico de veiculos ligeiros, contando
atualmente com equipamentos de diagnos-
tico Truck, para pesados — 0 KTS Truck - e
ainda,maisrecentemente, dispomostambém
de um software para motocicletas.

Por ultimo,ndonos podemos esquecer daim-
portancia da Internet, fundamental para um
bom equipamento de diagndstico. A internet
oferece apossibilidade de atualizar o equipa-
mentoeconsultarinformacéotécnicasobreo
veiculo areparar.

E por isso que podemos afirmar que, gracas
aos avancos tecnologicos, podemos fazer
dos equipamentos oficinais melhores ferra-
mentas para fazer face aos diversos tipos de
veiculos.
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DOSSIER EQUIPAMENTOS OFICINAIS

2-Aultimanovidadelancadafoio TPA200 que
permiteativar valvulasde controlodapressao
dos pneus, assim como programar valvulas
universais. Estas valvulas com sensores per-
mitem medir tanto a pressédo dos pneus como
asuatemperatura.Oequipamento proporcio-
nada ainda informacao sobre o estado da ba-
teria do sensor, assim como o numero de
identificacdo, além das excelentes carateris-
ticas de funcionamento. Além do TPA 200, ti-
vemos olancamento do DCU 220, com a parti-
cularidade da sua dupla fungéo, uma vez que
podeser utilizado comotablet,atravésdoecra
tatil de 11,6 polegadas, ou como um portatil,
mediante o teclado ou em touchpad.
Utilizando o ESI[tronic] 2.0 e o CompactSof-
tplus, podem controlar-se todos os sistemas
de diagndstico e de teste, conectados atraves
daligacdo Bluetooth classe 1. A mais recente
tecnologia em conjunto com um PC de alto
rendimento, possibilita que o DCU 220 possa
serusado como plataforma centralna oficina.
A proxima novidade sera o lancamento do
nosso software para camiées ESI[tronic]
Truck, no inicio de 2016, em portugués, com
o qual esperamos prestar um melhor servico
aos nossos clientes de veiculos industriais.

3 - A nossa gama de diagnostico KTS reune
um total de oito modelos; seis orientados para
ligeiros e dois aos veiculos industriais.
Trabalhamos diariamente na evolucao e na
inovacdo dos equipamentos, por isso temos
equipamentos com multimetro, com oscilos-
copio, computador integrado, conexao wifi ou
bluetooth, etc.

Estagamatao vastae completa, permite-nos
proporcionar a cada tipo de oficina o equipa-
mento mais adequado as suas necessidades.

CONVERSA DE MAOQOS
FERNANDO LOPES (DIRETOR COMERCIAL)
conversademaos@gmail.com
www.conversademaos.pt

910 887 007

1-M4aquinade préteste dealinhamento super
rapida sem contacto com a viatura, da Sice.
2-Novamaquinadealinhamento3D quesera
apresentada muito brevemente.

3 - Confianca nos produto que comercializa-
mos, formacdo completa dos equipamentos,
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profissionalismo, assisténcia técnica e efi-
ciéncianaresposta.

SARRAIPA

PEDRO SARRAIPA (ADMINISTRADOR)
pedro@sarraipa.pt

www.sarraipa.pt

244 819 060

1- Anossaempresa comercializa e disponibi-
lizaumamagquinapararegenerar osfiltrosanti
particulas (viaturasligeiros e pesados), novi-
dade unica e exclusiva no mercado oficinal.

2 - A esta data néo dispomos ainda de infor-
macdo consistente quenospermitaidentificar
com clareza eventuais novidades.

3 - Aenorme gamade produtos transversal a
necessidade das oficinas e que permite satis-
fazernatotalidade essasmesmasnecessida-
des com um unico fornecedor e parceiro de
negocio.

EUROCOFEMA

JOSE COSTA (DIRETOR COMERCIAL)
josecosta@eurocofema.pt
www.eurocofema.pt

229758579

1 - A mais recente novidade introduzida na
nossagamade produtos é umnovomodelode
elevador de duas colunas 4000kg tipo chéo
livre, com travessa superior a 5m de altura
possibilitando ao utilizador maior elevacao
quando lhe aparece pela frente uma viatura
comercial de tejadilho alto.

2 -Embreve teremos novidades (e boas) mas
neste momento ndo é oportuno falar.

3 - Somos uma empresa que consegue ofere-
cer aos clientes variassolugées, conseguimos

oferecer equipamentos de preco da nossa
marca propria “"ECF", marca que esta implan-
tada ha varios anos na nossa gama e que se
revelacomuma ¢timarelacdopreco/qualida-
de. Podemos oferecer produtos premium com
preco elevado e qualidade excelente e, sobre-
tudo, podemos também oferecer servico pos
venda de qualidade. Uma oficina pode contar
CONNOsco para qualquer situacao que seja,
temos meios erecursos capazes de o fazer.

CORCET

CESAR TEIXEIRA (GERENTE)
cesar@corcet.pt
www.corcet.pt

255728220

1 - A mais recente novidade da Corghi é a
Artiglio Uniformity e trata-se da primeira
maquina de desmontar pneus com diagnos-
tico,que permite, entre outrascoisas,que toda
aotimizacdodarelacdodemassasentrepneu
ejante seja feita de uma s6 vez, sendo neces-
saria a utilizacdo da maquina de equilibrar
apenas para a correcao dos desequilibrios
residuais. Com a Artiglio Uniformity faz-se
em 2 passos aquilo que antes so podia ser
feito em 4 passos.

2 - A Corghi esta em fase evoluida de desen-
volvimento de um Robot de auxilio ao opera-
dor da oficinade pneus,que seguiraooperador
sempre que este o solicitar.

3 - Anossa empresa destaca-se pela suare-
presentacdodamarcaCorghi, peladisponibi-
lidade de stocks e pelo foco constante na
qualidade de servico que desejamos prestar
aos nossos clientes. Mesmo quando as coisas
nao correm como gostariamos, tiramos ila-
¢bes que nos permitem evoluir e melhorar a
nossa prestacdo. A CORCET € uma empresa
com apenas 8 anos, mas que rapidamente se
afirmounomercado,ndoapenaspelofactode
representar a marca Corghi, mas sobretudo
pelaimagemdesolidez e confiancaque trans-
mite aos seus clientes e fornecedores e que
tem na sua base os quase 30 anos de expe-
riéncia acumulada da sua empresa mae, a
Teixeira & Chorado, SA.O



