DOSSIER REDES OFICINAIS

0

esmo com algum atraso face a ou-
tros paises, as redes oficinais em
Portugaltémcrescidorapidamente
nos ultimos anos e as perspetivas
sdo dereforco do seu peso no panorama geral
das oficinas em Portugal. A propria evolucdo
tecnoldgica avassaladora e asnovas tecnolo-
gias estdo a "empurrar” muitas oficinas para
esta associacdo emrede. Fazemos uma breve
analise de como tém evoluido as redes, num
resumo das opinides de todos os gestores de
rede contactados para este trabalho.
Tem havido um grande aumento deste tipo de
oficinas, quer pela entrada de novos operado-
resinternacionais, quer pela "associacdo” dos
operadoresvia centraisde compras. Umaoutra
tendéncia é oaparecimento deredesmultimar-
ca dos proprios construtores de automoveis,
como ¢éja o caso do Grupo PSA (Euro Repar) ou
daRenault (Motrio).
Todasassumemquehdumaofertaextensade
redes,oquepodedificultar aescolhadasoficinas

40

POS-VENDA

emrede

Sdo cada vez mais as oficinas que se associam em redes e estas surgem cada vez em maior niimero.
0 mercado precisa cada vez mais de formagé&o, informacéo, conceitos de gest&o e de comunicagdo com
o cliente e estd prevista a ades&o de, pelo menos, mais 300 oficinas a redes durante o ano de 2017.

{ TEXTOS CLAUDIO DELICADO E PAULO HOMEM }

Pedimos a todos os gestores uma antevisdo do
que serd o futuro das redes. Deixamos as ideias
principais:

Oficinas de servigos rapidos e pouco especia-
lizados

Crescimento quantitativo e qualitativo

Desafios da evolug&o automdvel, hibridos, elé-
tricos e carros inteligentes e acesso a informa-
cao

Consumidor cada vez mais exigente

Aposta nos recursos humanos

Relacdo cada vez mais préxima na internet e no-
vas tecnologias

Maior proximidade e comunicacdo com o cliente

Parcerias entre vérias redes com diferentes
areas de trabalho

Aimportancia do diagnéstico

Telemética e internet das coisas

Fidelizar os clientes

Concorréncia desleal

que querem aderir. Este trabalho pretende ser
essaferramentaparaqueasoficinas queainda
ndoestaoemredepossamsaber qual ofertaque
existe e possamoptar pela solucdo que melhor
se adaptar as suasnecessidades e estratégia.
Umatendénciaque senotatambéméaaposta
cada vez mais forte no marketing, seja anivel
nacionaldaproépriarede, comocampanhasque
apoiamonegociolocaldas oficinas. O papelda
fidelizac&o é algo tambémmuito trabalhadope-
lasredesdeoficinas. Asredestémsidotambém
um forte veiculo de credibilizacdo da repara-
¢ao multimarca, pelos standards que exigem,
garantem os gestores deste tipo de conceitos.
Por segmentos, asredes mais viradas para os
pneus foram as que, provavelmente, mais se
reinventaram nos ultimos anos, deixando de
ter apenas oservicode pneusparair alargan-
do a sua atividade também a mecanica geral.
Essa éuma tendéncia que vaiser reforcada ao
longo dos proximos anos, com servicos mais
transversais e a procura de novos negocios



pararentabilizar o espaco da oficina e propor-
cionar ao cliente umunico espaco paraos ser-
vicos mais comuns.
Novidro,aestratégiarecentetemsidoaumen-
taracapilaridade dasredes e abrir varios cen-
tros de dimensoes e tipologias diferentes para
uma cobertura maxima do pais com servicos
de cada vez maior proximidade com a assis-
ténciamovel.

Mas ha um risco neste trajeto das redes, o do
aparecimento em exagero que vai criar con-
fusdo no mercado e alguma agitacao até que
existauma selecao natural dos conceitos que
sdo,defacto,umamais-valia.Ofuturodasofi-
cinasndotemquepassar obrigatoriamente por
umarede, mas quem ficar de fora tera que ter
uma forte capacidade de gestao para conse-
guirresponder aum futuro que estaaporta. O

NOTA: AO LONGO DO MES DE JANEIRO A PGS-VENDA VAI PUBLICAR
AS OPINIOES NA INTEGRA DOS GESTORES DE REDE QUE RESPON-
DERAM AQ NOSSO QUESTIONARIO EM WWW.POSVENDA.PT
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DOSSIER REDES OFICINAIS

Mecanica

Fundac&o Junho de 2008

N.° de oficinas aderentes final 2016 72

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) 100

Tipo Oficinas Multimarca e Multiservicos

Perfil de oficinas procurado Procuramos ofi-
cinas de grande e média dimensao e gestores
com visdo do negécio alongo prazo e vontade
de desenvolver o negécio da oficina com ele-
vada qualidade de servico; desenvolver os re-
cursos e meios da sua oficina de forma a obter
mais eficiéncia e rentabilidade.

Investimento minimo inicial Varidvel de acor-
do com as necessidades versus requisitos. 0
maior investimento existe quando o aderente
temde adequar as instalacées (espaco de re-
cecdo e sala de espera), conjugado com ima-
gem e equipamento oficinal. 0 investimento
inicial ronda, em média, 0s 5.000,00€

Tempo médio de entrada narede 3 a6 meses

Numero médio de funcionérios 4 operativos +
Trececionista

Obrigacédo de venda de pecas do master arede
Sim

N.® médio de entradas nas oficinas (mensal) ND

Nome do gestor de rede Rui Damas

Contacto telefénico do gestor 919986 775

Pneus Goodyear, Dunlop, Continental,
Uniroyal, Momo, Sava

Lubrificantes Motul. Existe um contrato de
volume com esta marcade lubrificantes (ndo
existe contrato com termo).

Pecas TRW, Mahle, Varta, Luk, INA, Dayco,
Bosch, Valeo, KYB, SNR.

Software de gestdo Office Gest

Equipamentos de diagnéstico Texa e Bosch

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face d concorréncia?

Somos especialistas no automovel do nosso
cliente, qualquer que sejaasuaidade, o problema
ou anecessidade de manutencao.

Como sse estd apreparar arede para os desafios
domarketing digital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?
Estamosainvestir.Porumladoaensaiar formas
de comunicar com o consumidor final, por outro
apreparar abasetecnoldgicanecessariapara
asoportunidades dos veiculos comunicantes.
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Fundacao Julho de 2013

N.° de oficinas aderentes final 2016 52

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) 75

Tipo Oficinas Multimarca e Multiservicos

Perfil de oficinas procurado Procuramos ofi-
cinas de grande e média dimensao e gestores
com visdo do negécio alongo prazo e vontade
de desenvolver o negécio da oficina com ele-
vada qualidade de servico; Desenvolver os re-
cursos e meios da sua oficina de forma aobter
mais eficiéncia e rentabilidade.

Investimento minimo inicial Varidvel de acor-
do com as necessidades versus requisitos. 0
maior investimento existe quando o aderente
temde adequar as instalacdes (espaco de re-
cecdo e sala de espera), conjugado com ima-
gem e equipamento oficinal. O investimento
inicial ronda em média 0s 5.000,00€

Tempo médio de entrada narede 3 a 6 meses

Nimero médio de funcionérios 4 operativos +
Trececionista

Obrigacao de venda de pecas do master a rede
Sim

N.2 médio de entradas nas oficinas (mensal) ND

Nome do gestor de rede Rui Damas

Contacto telefénico do gestor 919986775

Pneus Goodyear, Dunlop, Continental, Momo,
Sava

Lubrificantes Motul. Existe um contrato de
volume com esta marca de lubrificantes (ndo
existe contrato com termo).

Pecas TRW, Mahle, Varta, Luk, INA, Dayco,
Bosch, Valeo, KYB, SNR.

Software de gestdo Office Gest

Equipamentos de diagndstico Texa e Bosch

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face a concorréncia?

Somos especialistas no automovel do nosso
cliente, qualquer que sejaasuaidade, oproblema
ouanecessidade de manutencao.
Comoseestd apreparar arede para os desafios
domarketing digital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?
Estamosainvestir,Porumladoaensaiar formas
de comunicar com o consumidor final, por outro
apreparar abasetecnoldgicanecessariapara
asoportunidades dos veiculos comunicantes.

Fundagdo 2013

N.¢ de oficinas aderentes final 2016 60

N. de oficinas no final de 2017 (objetivo) ND

Tipo Multimarca e multisservicos

Perfil de oficinas procurado Adaptavel me-
diante o cumprimento minimo de requisitos.

Investimento minimo inicial Os custos de
adesdo ao conceito dependem dos recursos
base como instalacgdes, equipamento e ferra-
mentas, etc

Tempo médio de entrada na rede Depende das
condicdes atuais da oficina, podendo variar
de semanas a meses.

Numero médio de funciondrios Variavel

Obrigagdo de venda de pegas do master a rede
Compromisso de consumo de pecas Bosch

N.© médio de entradas nas oficinas (mensal)
Variavel

Nome do gestor de rede Ménica Alves

Contacto telefénico do gestor 218 500 000

Pneus nao existem parcerias definidas nesta
area com um fornecedor especifico
Lubrificantes Ndo existem parcerias definidas
nesta area com um fornecedor especifico
Pecas Bosch como marca principal, comple-
mento de outras marcas nas gamas em que a
Bosch nao esteja presente

Equipamentos de diagndstico Bosch como mar-
ca principal; outras marcas nas gamas em
que a Bosch ndo esteja presente

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face a concorréncia?
Ambitointernacional em constante expansao,
tanto pelaimagem que oferece no mercado
(confianca), como pelassinergias que pode criar
aoniveldeservicoseacoes. A vastaexperiencia
da marca Bosch enquanto fabricante lider de
sistemas e pecasparaoautomovel.
Comoseestdapreparar arede para os desafios
domarketingdigital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?

Utilizamos diversas ferramentas online tais
como: mail corporativo AutoCrew, newsletter
digital, extranet Bosch, website nacional e
facebook. Asredessociais permitem-nosestar
mais perto dosnossos parceiros e promover e
divulgar os seus servicos.
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Fundagdo 1921 e a partir de 2000 com a de-
signacdo Bosch Car Service.

N.° de oficinas aderentes final 2016 140

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) ND

Tipo Multimarca, multiservico.

Perfil de oficinas procurado Orientado para
aprestacio de um servigo pés vendade
exceléncia ao cliente; Minimo 3 técnicos +1
rececionista.

Investimento minimo inicial Varidvel. Anélise
conjunta das condicdes a partida para plano
de investimento personalizado.

Tempo médio de entrada na rede Variavel.
Depende do cumprimento de requisitos.

Numero médio de funcionérios Néo divulgado.

Obrigac&o de venda de pegas do master a rede
Sim.

N.® médio de entradas nas oficinas (mensal) ND

Nome do gestor de rede Raquel Marinho

Contacto telefénico do gestor 93 623 97 07

Pneus Vérias marcas

Lubrificantes Motul (é uma marca parceirada
rede com a qual foi estabelecido um acordo
de colaboracao, no entanto, ndo existe exclu-
sividade e a oficina pode trabalhar com qual-
quer marca da sua preferéncia, desde que a
qualidade nado seja comprometida)

Quando termina o contrato da rede com o forne-
cedor atual de lubrificantes? ND.

Pecas Bosch

Software de gestdo Em vias de selegéo.
Equipamentos de diagndstico Bosch

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face a concorréncia?

Seguranca. AsoficinasBosch Car Service con-
tam com os técnicos mais qualificados nas
diversas competéncias a volta do automovel.
Comoseestdapreparararede paraos desafios
domarketing digital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?

No decorrer deste ano, ja estivemos reunidos
com a nossarede para apresentar a visao e
a estratégia para arede Bosch Car Service.
Encaramosestesdesafios como oportunidades
quenos cabe potenciar comtodo o entusiasmo
eadeterminacao que caracteriza oslideres.

Fundag&o 2015

N.° de oficinas aderentes final 2016 23

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) 60

Tipo Reparacdo e Manutencdo multimarca

Perfil de oficinas procurado O perfil é anali-
sado em funcdo da zona geograficaonde o
candidato se encontra.

Investimento minimo inicial Sem investimen-
toinicial

Tempo médio de entrada na rede Imediato

Ntmero médio de funcionérios &

Obrigacdo de venda de pegas do master arede
(simoundo) ND

N.© médio de entradas nas oficinas (mensal) ND

Nome do gestor de rede Nuno Gregério

Contacto telefénico do gestor 21416 65 38

Pneus Em negociacao

Lubrificantes Eurorepar (sem exclusividade)
Pecas Eurorepar

Software de gestdo Star Auto

Equipamentos de diagndstico Multi-Diag

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face a concorréncia?

Aforte apostanummodelo denegoécio quein-
corporaoobjetivodo GrupoPSAemsetornar o
fornecedor demobilidade preferido dos clientes.
O desenvolvimento deumarede dereparacdo
multimarca € aresposta as necessidades de
manutencao e reparacao de um projecto de
mobilidade, também multimarca.
Comoseestd apreparar arede para os desafios
domarketingdigital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?
Omarketingdigitaléjahojeanossareferéncia,
ndosoemtermosde comunicacdoaomercado,
mas também norelacionamento com o clien-
te. Um exemplo é o facto de sermos uma das
poucas redes a disponibilizar um orcamento
e marcacao online através do nosso site. Ou
ainda a adopc¢do de um sistema de avaliacao
da oficina, unicamente com base nas opinides
dosnossos clientes.

Fundag&o 2010

N.° de oficinas aderentes final 2016 8

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) 9

Tipo Servicos rapidos, pneus, mecanica

Perfil de oficinas procurado 3 a 4 funcionarios
por oficina; pretende-se espagcos com mini-
mo de 150 m? e em locais premium da Area
Metropolitana de Lishoa, onde se consiga ter
todos os servicos necessarios para tratar
automéveisdeAaz

Investimento minimo inicial Ndo se aplica

Tempo médio de entrada na rede Nao se aplica

Nidmero médio de funcionérios &

Obrigacdo de venda de pecas do master a rede
(sim ou ndo) Ndo se aplica

N.2 médio de entradas nas oficinas (mensal) ND

Nome do gestor de rede Nuno Correia

Contacto telefénico do gestor 210 988 820

Pneus Tirso Pneus e Pneus S.José
Lubrificantes Galp (Exclusividade, contrato
terminaem 2020)

Pecas Newonedrive

Software de gestao WINDC

Equipamentos de diagndstico Gutmann

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face d concorréncia?

Aproximidade comosclientesempresariaise
umniveldereclamac6es abaixo do1%
Comoseestdapreparar arede paraos desafios
domarketing digital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?

Ja nos encontramos no marketing digital ha
4 anos e estamos sempre a procura de novos
canais e ferramentas para o potenciar.
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Fundag&o 2001

N.° de oficinas aderentes final 2016 66

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) 70

Tipo Centros auto préprios. Proporcionar um
servico de reparacdo e manutencao rapida
com qualidadeCheck -Up gratuito; Revisao;
mudancas de é6leo; travdes, amortecedores,
pneus, escapes, baterias, correias de distri-
buicéo e ar condicionado

Perfil de oficinas procurado Ndo se aplica

Investimento minimo inicial Ndo se aplica

Tempo médio de entrada na rede Ndo se aplica

Ndmero médio de funcionarios ND

Obrigacédo de venda de pecas do master arede
ND

Nome do gestor de rede Pedro Cunha

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face a concorréncia?
Rapidez:asreparacdessaofeitasnasuagrande
parte em menos de uma a hora. A localizacao
tambeém é relevante pois estamos presentes
emlocais de grande proximidade;
Qualidade:realizacao prioritaria de um check
up gratuitoaoautomovelpor profissionais com-
petentes,integradosnumsistema deformacao
continuo;

Preco: apresentamos precos competitivos e
condicoes de garantiamuito superioresao que
actualmente é praticado no mercado;
Transparéncia e Confianca: todos os diagndés-
ticos e os orcamentos iniciais tém reflexo no
valor finaldafatura.Paraalémdisso, o cliente
pode assistir ao diagndstico e areparacao do
seuautomovel.

44

POS-VENDA

Fundag&o 2014

N.° de oficinas aderentes final 2016 23

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) ND

Tipo Servicos rapidos, pneus, pintura, me-
canica

Perfil de oficinas procurado Localizagao privi-
legiada, média/grande dimenséo

Investimento minimo inicial Acordado com
distribuidor

Tempo médio de entrada narede 30 a 45 dias

Nimero médio de funcionarios 7

Obrigacdo de venda de pecas do master a rede
Sim

N.© médio de entradas nas oficinas (mensal)
1202200

Nome do gestor de rede Paulo Santos

Contacto telefénico do gestor 218361254

Pneus Motrio

Lubrificantes Motrio, com acordo renovavel
por um ano (mas pode escolher diferentes
marcas)

Pecas Motrio

Colisdo Renault

Tintas Ixell

Acessorios de pintura Ixell

Software de gestdo Motélio

Equipamentos de diagnéstico Clip

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face a concorréncia?
Naotemumaligacdo exclusivacomaRenault.
Comoseestdapreparar arede paraos desafios
domarketing digital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?
Comunicacao atraves do sitedaMotrio edigital.

Fundacdo 1975 nos EUA; 2001 em Portugal

N.¢ de oficinas aderentes final 2016 25

N.© de oficinas no final de 2017 (objetivo) 27

Tipo Todos os Servigos

Perfil de oficinas procurado 4 a 8 baias

Investimento minimo inicial Nao se aplica

Tempo médio de entrada na rede N&o se aplica

Numero médio de funcionérios &

Obrigacdo de venda de pegas do master a rede
Nao

N.° médio de entradas nas oficinas (mensal) 120

Nome do gestor de rede Manuel Lima

Contacto telefénico do gestor 213 000 700

Pneus Varios

Lubrificantes Galp, exclusiva rede prépria,
contrato anual

Pecas Europecas

Colisdo Varios

Software de gestdo INCADEA
Equipamentos de diagndstico Varios

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face d concorréncia?

Fazemos todos os servicos.
Comoseestdapreparararede paraos desafios
domarketingdigital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?

Valorizacdo dos nossos recursos e parcerias
com entidades que aportam valor nesta area.
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Fundag&o 2016

N.° de oficinas aderentes final 2016 6

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) 30

Tipo Servicos rapidos, mecanica, eletrici-
dade, diagnéstico, ar condicionado, injecdo a
gasolina e diesel e pneus.

Perfil de oficinas procurado Oficinas bem
localizadas, com bons acessos e com uma
dimensdo minima de 300m? (com rececéoe
sala de esperadistinto da local de trabalho);
n° de funcionarios minimo: 3; os servicos
prestados destinam-se a todos os veiculos
até 3,5 toneladas.

Investimento minimo inicial Varidvel em fun-
cdo das carateristicas da oficina.

Tempo médio de entrada narede 1més

Numero médio de funciondrios 5

Obrigac&o de venda de pegas do master a rede
Sim

N.° médio de entradas nas oficinas (mensal) 140

Nome do gestor de rede Jorge Salvador

Contacto telefdnico do gestor 910 280 350

Lubrificantes Motul (as oficinas poderio optar
por outra marca de lubrificantes)

Pecas Bosch, TRW, Luk, Febi, UFI, Valeo,
Sachs, Sidat, Delphi,Krios ,ERA, SIM,
Kenwood, Hella ,Cargo, FAE, Motul, Pierburg,
SKF, SimensVDO, Zen

Equipamentos de diagndstico Bosch, Hella
Gutmann, Carmanscan

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face da concorréncia?

Umdos grandes aspetos quenosdiferenciada
concorrénciaconsistenumaestratégiadefideli-
zacdo do consumidor finalaoficinaRedService.
Este é apenas um dos aspetos, pois o objetivo
é dotar as oficinas de ferramentas diferen-
ciadoras.

Comoseestdapreparararede paraos desafios
domarketingdigital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?
Omarketingdigital e claramenteumdosfatores
determinantesnonegocio e hoje é possivel con-
quistarnovosclientesnasredessociais. Temos
um site simples, intuitivo ede facilnavegacao.
Estamosaindaadesenvolver novosprojetosna
areadaconectividade automovel comaoficina.

Fundag&do 2005

N.° de oficinas aderentes final 2016 32

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) 50

Tipo Todos os servicos inerentes a atividade
oficinal.

Perfil de oficinas procurado Oficinas indepen-
dentes, por norma sediadas nas capitais de
distrito

Investimento minimo inicial A analisar caso a
caso.

Tempo médio de entrada narede 1més

Ntmero médio de funcionérios 5

Obrigacédo de venda de pegas do master arede
Nao

N.% médio de entradas nas oficinas (mensal) ND

Nome do gestor de rede Pedro Monteiro

Contacto telefénico do gestor 917854903

Pneus Tirso Pneus

Lubrificantes Shell e BP (Negociado para cada
ano civil, mas nao ha exclusividade)

Pecas M. Coutinho Pegas / AZ Auto / Onedrive
Colis&o Onedrive / M. Coutinho Pecas

Tintas Impoeste

Acessorios de pintura Impoeste

Software de gestdo Tips4y

Equipamentos de diagnéstico Bosch

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face a concorréncia?

E um conceito nacional, aplicado ao mercado
nacional, com todas as vantagens que dai ad-
vém.Cadacasoéumcaso,temosacapacidade
de moldar o produto Rino as caracteristicas
de cadaindividuo. Com aRinoMaster a oficina
nao perde a sua identidade, a sua matriz. Vé
maximizadosospontosfortesecomplementa
asuaoferta.

Como sseestd apreparar arede para os desafios
domarketing digital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?

E uma area core para 2017. Estabelecemos re-
centementeumaparceriacomumdosmaiores
playersde comunicacaodigitalnacional. Toda
a politica de CRM/Marketing esta alicercada
no digital. Estamos a este nivel a desenvolver
ferramentas e metodologias de trabalho que
irdopotenciar,sem qualquer duvida, onegdcio
dosnosso franchisados.

Fundag&do 2012

N.° de oficinas aderentes final 2016 55

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) 65

Tipo Mecanica, colisao e pintura. Apenas
algumas oficinas da rede tém disponivel ser-
vicode pneus.

Investimento minimo inicial Custo com ima-
gemda oficina

Tempo médio de entrada na rede 2 meses

Nidmero médio de funcionérios &

Obrigacdo de venda de pegas do master arede
Sim

N.© médio de entradas nas oficinas (mensal) ND

Nome do gestor de rede Vanessa Barros

Contacto telefénico do gestor 910197572

Lubrificantes Apesar de cada oficina poder
escolher a sua marcade lubrificantes, mais
de 90% das oficinas TOPCAR optaram pela
WOLF, a marcade lubrificantes sponsor da
rede TOPCAR.

Pecas Clientes parceiros da AS Parts integra-
dos narede de TOPARTNERS

Colisdo Clientes parceiros da AS Parts inte-
grados narede de TOPARTNERS

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face d concorréncia?

A TOPCAR diferencia-se ao apresentar um
conceitoderede que promove asduasvaléncias:
mecanica e colisdo.

Comoseestdapreparar arede paraos desafios
domarketingdigital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?

Arede de oficinas multimarcas TOPCAR esta
a preparar-se para os desafios do marketing
digital reforcando as funcionalidades do site
da marca e aumentando a comunicacdo nas
redes sociais como o Facebook.
Privilegiando estes canais de substituicao
conseguimos aproximar-nos do cliente final
pois vamos ao encontro deste com conteudos
uteis ao seu dia-a-dia.
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Fundag&o 2011

N.° de oficinas aderentes final 2016 60

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) 70

Tipo Eletricidade,
Eletrdnica, Alarmes e Telematica, Mecanica
Geral, Ar Condicinado, Pesados

Perfil de oficinas procurado 150 m?,
Mecatroénica, Eletricidade, minimo de 3 fun-
ciondrios, localizagcdo em todo o pais

Investimento minimo inicial Imagem 800€;
Equipamento oficinal 2000€

Tempo médio de entrada na rede 3 meses

Numero médio de funcionérios 5

Obrigacédo de venda de pecas do master arede
Nio obrigatoriedade ao master darede mas
aos distribuidores associados;

Nome do gestor de rede Artur Pereira

Contacto telefénico do gestor 220917016

Pecifer, Unipecas, Realauto, SPR, 2M1J,
Sipauto, Referéncia Virtual, Divpax

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face a concorréncia?
Competénciatécnica; Assisténcia Técnica (pre—
sencial e através de Call Center) e Formacéo
Como sse estd apreparar arede para os desafios
domarketing digital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?

A rede disp6e de um website préprio, ao qual
sera feitoum totalupgrade em 2017
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Centros Auto

| JA ABRIUNT

Fundagdo 2005, em Franga 1972

N. de oficinas aderentes final 2016 13

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) 13

Tipo Centros Auto com Loja e Oficina
(Servicosrapidos, Mecanica, Pneus, Chapae
Pintura e Acessoérios para Automével)

Perfil de oficinas procurado Néo se aplica

Investimento minimo inicial Ndo se aplica

Tempo médio de entrada na rede Ndo se aplica

Ntmero médio de funciondrios 12

Obrigacdo de venda de pegas do master arede
Nio se aplica

N.© médio de entradas nas oficinas (mensal) ND

Nome do gestor de rede Jorge Lobato de Faria

Contacto telefénico do gestor 219199 988

Pneus Trabalhamos com as principais marcas
de pneus a operar no mercado.

Lubrificantes Trabalhamos com as principais
marcas de lubrificantes a operar no Mercado
(Sao seguidas as "guide lines" definidas pela
Central de Compras).

Pecas Trabalhamos sobretudo com a marca
Bosch em Travagem e Filtros pela notorie-
dade e garantia de qualidade. Nas restantes
gamas de produto procuramos sempre as
marcas que nos garantem a melhor relacdo
qualidade/preco.

Equipamentos de diagndstico Gutmann e Texa

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face a concorréncia?

A qualidade de servico.
Comoseestdapreparar arede para os desafios
domarketing digital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?

Podemos garantir queem 2017 teremosalgumas
surpresas neste capitulo.

>N

Fundag&o 1996, em Franca 1970

N.¢ de oficinas aderentes final 2016 25 centros
auto + 1 Norauto Shop (sem oficina). Tudo
sucursais

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) 28

Tipo Servicos rapidos, pneus, mecanica

Perfil de oficinas procurado Edificios com cer-
ca 1.000 m?localizados em centros urbanos,
facil acesso e visibilidade

Investimento minimo inicial Ndo se aplica

Tempo médio de entrada na rede Nao se aplica

Numero médio de funcionarios 20

Obrigacdo de venda de pecas do master a rede
Nao se aplica

N.© médio de entradas nas oficinas (mensal)
Superior a 1.000 por oficina (entradas para
servigos oficina)

Nome do gestor de rede Jorge Miguéis

Contacto telefénico do gestor 912215 711

Pneus Atyse
Lubrificantes Entreposto Norauto

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face a concorréncia?

Inovacao.

Comoseestd apreparar arede para os desafios
domarketingdigital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?
ANorautoestaareforcaraapostanoe-commer-
ceenamarcacaodosservicosatravésdaweb,
comvistaafacilitar avidadosnossos clientes.
O CRM também tem um papel importante na
relacao digital com os clientes.



Fundag&o 1998, em Franca 1982
N.0 de oficinas aderentes final 2016 31

N.© de oficinas no final de 2017 (objetivo) 34

Tipo Servicos Oficina Multimarca, mecanica,
pneus.

Perfil de oficinas procurado Area tipo 700m?
/7boxes / drea venda entre 300 a 380m?,
Zonade trafego, preferencialmente comes-
paco de estacionamento, boa visibilidade e
acessos; entre 12 a 18 cf estudo de potencial

Investimento minimo inicial 75.000€

Tempo médio de entrada na rede Plano de for-
macao médio de 6 meses

Numero médio de funcionérios 13

Obrigag&o de venda de pegas do master a rede
Existe um valor de fidelidade quer & base
distribuicado quer aos fornecedores referen-
ciados.

N.© médio de entradas nas oficinas (mensal)
ND

Nome do gestor de rede Patricia Sénico

Contacto telefdnico do gestor 969968791

Pneus Estamos constantemente atentos ao
mercado, as tendéncias e as melhores nego-
ciacoes.

Lubrificantes Marca prépria.

Pecas Estamos constantemente atentos ao
mercado, as tendéncias e as melhores nego-
ciacdes.

Colisdo Ndo se aplica

Acessorios de pintura Ndo se aplica

Software de gest&o prépria darede a serimple-
mentado narede em 2017

Equipamentos de diagnéstico preferencialmen-
te Bosch

Qual oprincipal aspeto diferenciador da vossa
rede face d concorréncia?

Excelente relacao preco/qualidade, proximi-
dadeeservicosrapidos semmarcagao, horario
alargada e gama completa de produtos.
Comoseestd apreparar arede para os desafios
domarketingdigital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?

O Roady tem um site bem desenhado, envia
periodicamentenewsletterseestatambémpre-
sentenasredessociais, sobretudonoFacebook.

COM 0 APOIO

Fundagdo Maio 2014

N.° de oficinas aderentes final 2016 28

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) 27 -
encerramento loja de Tomar

Tipo Nao se aplica; sé servico de reparacdo e
substituicado de vidro, sem franchising

Perfil de oficinas procurado Ndo se aplica

Investimento minimo inicial Ndo se aplica

Tempo médio de entrada na rede Ndo se aplica

Ntmero médio de funcionérios Ndo se aplica

Obrigacé&o de venda de pegas do master a rede
Nao se aplica

N.® médio de entradas nas oficinas (mensal) 550

Nome do gestor de rede Ana Fazenda

Contacto telefénico do gestor 916361425

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face a concorréncia?

Somos uma empresa do Grupo Salvador
Caetano, fazemos o que os outros fazem mas
distinguimo-nospela oferta competitiva; com-
petitividadenos precos Origem, transparéncia
no servico (reparacdo sempre que possivel).
Alémdisso, temos a notoriedade e imagem de
marcado Grupo SAlvador Caetano e orientacao
para o cliente, exceder as suas expetativas e
assegurar a sua completa satisfacao
Comoseestd apreparar arede para os desafios
domarketing digital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?

O Grupo Salvador Caetano comunicade forma
integral e diferenciadoranos meios digitais. A
CaetanoGlassestaintegradana comunicacdo
através desses canais (facebook, newsletter,
pagina de servicos do GSC, ...)

Fundag&o 1989

N.© de oficinas aderentes final 2016 48 + 35
Carrinha Servigo Mével

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) 80
todas préprias

Tipo Servigos rapidos, pneus, pintura, me-
canica: Reparacdo e Substituicéo de Vidro
Automével

Perfil de oficinas procurado Néo se aplica

Investimento minimo inicial Ndo se aplica

Tempo médio de entrada na rede Nao se aplica

Nidmero médio de funcionérios 3

Obrigacdo de venda de pecas do master arede
Nao se aplica

N.2 médio de entradas nas oficinas (mensal) 200

Nome do gestor de rede Pedro Soares

Contacto do gestor pedro.soares@carglass.pt

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face d concorréncia?

A Carglass diferencia-se no mercado de re-
paracao e substituicdo de vidro automovel
atravésdonossoproposito: “Fazer adiferenca
aoresolver o problema das pessoas com ver-
dadeirapreocupacao”, tantodos clientes como
internamente dasnossas pessoas.
Comoseestd apreparar arede para os desafios
domarketing digital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?

A Carglass esta a preparar uma plataforma
Omnicanal onde esta inserida a marcacao de
servicosonlineparairao encontrodaquiloque
éanecessidade e vontade do cliente.
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Partiy o viro

dasuaviatura?
AExpressGlasstemasolugio.

Fundag&o 2002

N.° de oficinas aderentes final 2016 81

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) 81

Tipo Substituicdo e Reparacao Vidros

Perfil de oficinas procurado Nao se aplica

Investimento minimo inicial 20.000€

Tempo médio de entrada na rede Ndo se aplica

Numero médio de funciondrios 250 na rede

Obrigacédo de venda de pegas do master a rede
Nao se aplica

N.® médio de entradas nas oficinas (mensal)
Nao se aplica

Nome do gestor de rede Manuel Freitas Silva

Contacto telefdnico do gestor 808 211690

A ExpressGlass e um dos principais players
portugueses no sector de reparacao e subs-
tituicao do vidro automovel, estda no mercado
desde2002 e éatualmenteaunicaempresado
setor em Portugal com capital exclusivamente
nacional.Possuiacordoscomasseguradorase
gestorasdefrotas, eliminandotodaaburocracia
juntodocliente final. AExpressGlassapostana
qualidade de servico e na formacao dos seus
colaboradores, através deum plano exaustivo
de formacdo de toda arede de lojas, nao so ao
niveldascompeténciastécnicas, mastambem
dasdesignadas "soft skills",que cada vezmais
sdo valorizadas pelos clientes.
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Fundagdo 2002

N.° de oficinas aderentes final 2016 135

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) ND

Tipo Servicos rapidos, pneus, pintura, me-
canica. Substituicdo e Reparacéo de Vidro
Automével

Perfil de oficinas procurado Dimenséo, valén-
cias, n® de funcionarios, localizacéo, etc

Investimento minimo inicial ND

Tempo médio de entrada narede ND

Nimero médio de funcionérios 3/4

Obrigacdo de venda de pecas do master a rede
Sim

N.® médio de entradas nas oficinas (mensal) ND

Nome do gestor de rede Licinio Nunes

Contacto telefénico do gestor 227 536 150

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face d concorréncia?

A marca e qualidade do produto.
Comoseestdapreparar arede para os desafios
domarketingdigital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?
ApresencadaGlassdrivenosdiferentesmeios
digitais ja € uma realidade nos dias de hoje.
Estar presente na web summit eacompanhar
astendénciasdestaeradigitalfoicrucial para
delinear estrategias do posicionamento da
marca. O desafio futuroreside em mantermos
e melhorarmos as ferramentas que cada vez
mais imperam narelacao e proximidade com
os clientes finais.

Fundacdo 2011

N. de oficinas aderentes final 2016 50

N. de oficinas no final de 2017 (objetivo) 60

Tipo Servicos rapidos, pneus, pintura, me-
canica. Servicos de Reparacdo e Substituicdo
de vidros em viaturas automdveis. Existe a
possibilidade de, em funcéo do mercado onde
estdinserido o centro, alargar o tipo de servi-
cos a drea de servigos rapidos na carrocaria
(ex: reparacao de estofos queimados por
cigarro, reparacio e pintura de plasticos inte-
riores e exteriores, limpezas detalhe, etc)
Perfil de oficinas procurado PME com capaci-
dade de gestao e empreendedores com ca-
pacidade técnica. Perfil de 2 a 6 pessoas por
empresa. Localizacdo Portugal Continental
ellhas

Investimento minimo inicial Na ordem dos
20.000€

Tempo médio de entrada narede 2a 4 meses

Numero médio de funcionérios &

Obrigacédo de venda de pecas do master a rede
(sim ou n&o) As obrigacdes com o franchisa-
dor sdo de aquisicdo dos produtos direta-
mente ligados a actividade da Reparagdo e
Substituicao de vidros.

N.© médio de entradas nas oficinas (mensal)
+/-120

Nome do gestor de rede Luis Oliveira

Contacto telefdnico do gestor 253 300340

Vidros GESTGLASS, Lda; Colas e seus deri-
vados para colocacio e reparacao de vidros:
HISPANOR, Lda

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face a concorréncia?

A especializacao, o rigor na escolha dos par-
ceiros, arelacao preco/qualidade e o servico
personalizado de proximidade de acordo com
os objetivos pretendidos por tipo de cliente.
Comoseestdapreparararede paraos desafios
domarketingdigital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?

Estamos a olhar e a focar toda a nossa estra-
tégiade comunicacao edivulgacdo dosnossos
servicos através da area digital utilizando os
diversos canais e ferramentas disponiveis.



Fundag&do 2013

N.° de oficinas aderentes final 2016 34

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo)45

Tipo Servicos rapidos, pneus, pintura, me-
céanica

Perfil de oficinas procurado Estabelecimentos
comerciais dedicados a venda de pneus.

Investimento minimo inicial Ndo se aplica.

Tempo médio de entrada na rede Imediato,
apos assinatura de acordo avancamos paraa
identificacdo do estabelecimento.

Numero médio de funcionéarios Varidvel em
funcéo do espaco bem como adinamicado
mesmo.

Obrigag&o de venda de pegas do master a rede
(sim ou n&o) Obrigatoriedade de comprade
pneus na marca Gt Radial.

N.® médio de entradas nas oficinas (mensal)
ND

Nome do gestor de rede Armando Santos

Contacto telefénico do gestor 219939120

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face d concorréncia?
Servico.

COM 0 APOIO
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Fundag&o 2007

N.° de oficinas aderentes final 2016 98

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) 110

Tipo Pneus e mecanicarapida.

Perfil de oficinas procurado Nanossarede
cabem oficinas de diferentes dimensdes
(grandes, médias e pequenas). Niimero de
funcionarios ajustado a oficina. Desde que
nédo colida com os parceiros atuais, aloca-
lizacdo procurada é a nivel nacional e existe
possibilidade de entrada de novos associados
em praticamente todas as zonas do pais.

Investimento minimo inicial Ndo se aplica

Tempo médio de entrada na rede Imediata

Ntmero médio de funcionarios 4/5

Obrigagé&o de venda de pegas do master a rede
Nao

Nome do gestor de rede José Coelho

Contacto telefénico do gestor 229699480

Pneus Hankook, Michelin, Goodyear, Dunlop,
Bridgestone, Firestone, Pirelli, Continental,
Laufenn, Nexen, Cooper, BF Goodrich, Petlas,
Galaxy, Taurus, Sfhera, Rodatec, Farroad,
Sailun, Event, Opals, Avon Moto, Insa Turbo,
etc.

Lubrificantes Cepsa, Castrol, Petronase
marcas proprias (Confortauto, Blacktire e
Ecological Drive). Cada oficina pode esco-
lher quais as marcas e produtos que melhor
servem os seus interesses e os dos seus
clientes.

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face d concorréncia?

Apesar desermosarede Hankook Masterste-
mosum conceitomuitimarca,liberaleinovador.
Comoseestd apreparar arede para os desafios
domarketing digital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?

A rede tem uma estratégia bem definida no
que ao digital/tecnologico diz respeito. Neste
momento temos todas as plataformas possi-
veisparafacilitar todo o processo operacional
de B2B. Temos ainda ferramentas B2C para
apoiar as oficinas no processo de gestao dos
seus clientes e da sua satisfacao.

TN
S0

Shell
HELIX
ULTRA

com tecnologia PUREPLUS

SPIIETG

Fundag&do 2015

N.° de oficinas aderentes final 2016 65

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) 84

Tipo Manutencé&o de pneus e servicos de me-
canicarapida

Perfil de oficinas procurado Pneus como core
business

Investimento minimo inicial Ndo se aplica

Tempo médio de entrada na rede Depende da
relacdo do agente com a Continental

Nidmero médio de funcionérios Depende do
pontode venda

Obrigacdo de venda de pecas do master arede
Nao se aplica

N.2 médio de entradas nas oficinas (mensal)
Depende da dimens&o do ponto de venda.

Nome do gestor de rede Pedro Teixeira

Contacto telefénico do gestor 252 499 400

Pneus Continental

Lubrificantes Acordo com a Shell. Ndo ha uma
exclusividade, contudo providenciamos

uma série de condicdes suporte para além do
preco, como formacéo e acompanhamento
comercial. Contrato anual renovavel automa-
ticamente.

Pecas Parceria com Create Business

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face d concorréncia?

Ausénciade feeinicial que é praticacomumnas
restantes redes. Preservar o nome do agente
(conhecido localmente) é uma das premissas
danossarede que consideramos fundamental.
Comoseestd apreparar arede para os desafios
domarketingdigital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?

Umdos grandesdesafios que se colocaasredes
deoficinaséafidelizacdo do consumidor. Outro
fator e a falta de tempo do cliente. Outro fator
importante éaformacomoasredes serelacio-
name comunicamcomo seuconsumidor queé
cadavezmaisdigital. Osnovos consumidores
esperamencontrar-nosnanetenodigitalefalar
connosco deimediatonaprocuradeumares-
postainstantaneaasuasolicitacdo e estamos
a apoiar os nossos parceiros na dinamizacao
deinstrumentos e ferramentas para esse fim.
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Fundag&do 2012

N.° de oficinas aderentes final 2016 68

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) 80

Tipo Pneus, servigos rapidos, mecanica

Perfil de oficinas procurado Centros de vei-
culos ligeiros (em zonas mais populosas e
urbanas com capacidade para fazer pneuse
mecanica) ou mistas (nas zonas periféricas
das cidades, zonas industriais com uma
maior dimenséo ou dreas de influéncia dos
principais eixos de transporte que fagcam li-
geiros e pesados)

Investimento minimo inicial Ndo existe um
minimo especificado

Tempo médio de entrada narede 1 més

Numero médio de funcionérios 8

Obrigacé&o de venda de pegas do master a rede
Nao

N.2 médio de entradas nas oficinas (mensal) ND

Nome do gestor de rede Miguel Santos

Contacto telefénico do gestor 210492290

Pneus Michelin, Pirelli e GoodYear
Lubrificantes Shell. Ndo ha contrato de exclu-
sividade.

Pecas Impex, Santogal, Create business.
Software de gestdo Alidata

Equipamentos de diagnéstico Cometil

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face d concorréncia?

Somos arede mais completa. Temos solucoes
parapneusemecanicaparaligeirosepesados.
Solucbes em offline eonlineeumaatualizacao
constantedeservicosnomercado. Temos tam-
bémuma vasta experiéncia anivel europeu.
Comoseestdapreparar arede para os desafios
domarketing digital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?
Acabamosdeabrir anossalojaonline, diferen-
caidoranomercado,masalémdissoaportamos
solucoes em torno do online que sao muito
importantes erespondemasnecessidadesdos
clientesdehoje: ebooking, pedido de orcamento
ouferramentas de orcamento de mecanica.
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Fundag&do 1997

N.° de oficinas aderentes final 2016 72

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) 76

Tipo Pneus, Servicos Rapidos, Mecanica,
Revisdes Oficiais, Electricidade

Perfil de oficinas procurado Localizagao,
valéncia de servigos prestados no mercado
onde se insere, perfil de gestao.

Investimento minimo inicial Depende do posto
e do projecto em questdo

Tempo médio de entrada narede 2/3 meses

Nimero médio de funcionarios 7

Obrigacdo de venda de pecas do master a rede
Nao

N.2 médio de entradas nas oficinas (mensal) ND

Nome do gestor de rede Mario Mendes

Contacto telefénico do gestor 212307 300

Pneus Bridgestone

Lubrificantes Galp, contrato renovado anual-
mente. Nao existe contrato de exclusividade
Pecas Create Business/AD Logistics
Software de gestdo Em implementacéao
Equipamentos de diagnéstico Parceiros de
Negdcios da Central de Compras

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face d concorréncia?

Qualidade humana e profissional dos nossos
franchisados.

Comoseestdapreparar arede paraos desafios
domarketingdigital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?
Aredetemumprojetomuitobemdefinidoneste
campo que iniciou ha cerca de 5 anos. Desde
plataformas B2B interligadas diretamente
com plataformasB2C com venda online muito
proximas dos consumidores, ferramentas de
captacaodeinformacao parapoliticasde CRM
muitobemdefinas.Ousodasnovastecnologias
como QRCodes e APPssdo apenas exemplosde
comoaredeencaraasnovasformasderelacio-
namento com os clientes finais.

Fundacdo 1997

N.¢ de oficinas aderentes final 2016 36

N.© de oficinas no final de 2017 (objetivo) 40

Tipo Servicos rapidos, pneus, mecanica

Investimento minimo inicial 5.000€

Tempo médio de entrada na rede imediata

Numero médio de funcionéarios 6

Obrigac&o de venda de pegas do master a rede
Nao

N.© médio de entradas nas oficinas (mensal) ND

Nome do gestor de rede Ivo Carvalho / Jorge
Correia

Contacto telefdnico do gestor 219898110

Pneus Véarios, somos umarede independente
Lubrificantes Marca preferencial Castrol, mas
cada oficina pode escolher amarca

Pecas POINTS e outros

Software de gestdo PHC

Equipamentos de diagnéstico Varios

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face d concorréncia?
Redeindependente.

Comoseestd apreparar arede para os desafios
domarketingdigital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?
Apreparacao é feitaemsintonia com o master
adaptado ao pais. Neste momento temos um
websitenovo.



Fundag&o 1993

N.° de oficinas aderentes final 2016 40

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) ND

Tipo SEspecialistas em pneus; servicos rapi-
dos, pintura, mecanica.
Perfil de oficinas procurado Mesmo que os
servicos de pneus continuem a ser a principal
linha de negécio, devemos diversificar o ne-
gocio a servicos de mecanica.

Investimento minimo inicial ND

Tempo médio de entrada na rede Periodo breve
de tempo com assessoria darede

Numero médio de funcionérios ND

Obrigacédo de venda de pecas do master a rede
Possibilidade de realizar compra online de
produtos de marca prépria Vulco ou produtos
dos nossos fornecedores homologados.

N.® médio de entradas nas oficinas (mensal)
25.000 em toda arede

Nome do gestor de rede Mario Recio/Rui
Neves

Contacto telefdnico do gestor 917461840

Pneus Goodyear Dunlop, Fulda Sava e Debica,
dispondo assim arede de 5 marcas do grupo.
Lubrificantes Marca prépria Vulco e Galp, mas
cada oficina tem liberdade para comercializar
também produtos de outras marcas que con-
sidere relevantes para a sua oferta.

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face d concorréncia?

Profissionalismo e competéncia comrespostas
as necessidades especificas de cada cliente,
estando dotados da mais avancada tencno-
logia e oferecendo um preco de servico muito
competitivo.

- Como se estd a preparar arede paraos de-
safios do marketing digital/novas formas de
relacionamento com os clientes finais?
Contamos comumasolidezanivel online,com
um site onde os clientes podem encontrar a
oficina Vulco mais proxima e fazer uma mar-
cacdodiretamente. Atravesdo sitedasmarcas
Goodyear e Dunlop os clientes podem fazer
uma marcacao diretamente com uma oficina,
depois de escolherem o pneu que pretendem.
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Tintas

Fundagdo 1999

N.° de oficinas aderentes final 2016 18

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) 21

Tipo Carrocaria e Pintura

Perfil de oficinas procurado Oficinas com coli-
sdo, no minimo 2 pintores, comrececdo e sala
declientes e localizadas em perimetros urba-
nos de elevada densidade populacional

Investimento minimo inicial Ndo se aplica

Tempo médio de entrada na rede 3 meses

Nimero médio de funcionérios 8

Obrigacdo de venda de pegas do master arede
Apenas Pintura.

N.© médio de entradas nas oficinas (mensal)
120

Nome do gestor de rede Ricardo Mattos
Coelho

Contacto telefénico do gestor 912121910

Pneus Cada oficina escolhe fornecedor
Lubrificantes Cada oficina escolhe fornecedor
Pecas Cada oficina escolhe fornecedor
Colisao Cada oficina escolhe fornecedor
Tintas Spies Hecker (exclusivo)

Acessorios de pintura Cada oficina escolhe
fornecedor

Software de gestdo Cada oficina escolhe for-
necedor

Equipamentos de diagndstico Cada oficina es-
colhe fornecedor

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face a concorréncia?
Unicaredenomercado especialistaem carro-
caria epintura

Comoseestd apreparar arede para os desafios
domarketing digital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?
Arederenovourecentementeasuapaginana
internet (www.identica.pt) e estadadesenvolver
paginasespecificas paracadaparceiro.Foram
lancadosprogramas que englobam questiona-
riosde satisfacdo e que promovem os contactos
regulares com os clientes.
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MARELL

Elétricas

Fundag&o Oficina Autorizada M.Marelli
Eletricidade Auto (1989), Rede de Oficinas
M.Marelli CheckStar (2013)

N.¢ de oficinas aderentes final 2016 64

N.° de oficinas no final de 2017 (objetivo) 70

Tipo Eletricidade,

Eletrénica, Alarmes e Telemética, Mecanica
Geral, Ar Condicinado, Pesados

Perfil de oficinas procurado 250 m?,
Mecatroénica, Eletricidade, minimo de 5 fun-
cionarios, localizacdo em todo o pais

Investimento minimo inicial Imagem 1500€;
Equipamento oficinal 4000€

Tempo médio de entrada na rede 3 meses

Numero médio de funcionarios 7

Obrigacdo de venda de pegas do master arede
Sim

Nome do gestor de rede Artur Pereira

Contacto telefénico do gestor 220917016

Lubrificantes Stand Asla

Pecas Stand Asla

Colisdo Stand Asla

Equipamentos de diagndstico Stand Asla

Qual o principal aspeto diferenciador da vossa
rede face d concorréncia?
Competénciatécnica;assisténcia técnica (pre-
sencial e através de call center) e formacéo
Comoseestdapreparar arede paraos desafios
domarketingdigital/novas formas derelacio-
namento com os clientes finais?

Arede dispde de um website préprio, cujare-
novacao se encontra em curso, sendo imple-
mentadanoinicio de 2017
(www.magnetimarelli-checkstar.pt/pt)
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DOSSIER REDES OFICINAIS

Numero de oficinas/centros por distrito

Nota: Dados de Dezembro 2016 referentes a Portugal Continental e Ilhas
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MECANICA
A Oficina 8 1 8 3 1 4 2 12 2 6 4 2 3 72 28 www.aoficina.net
Auto Check Center 15 2 1 ) 4 g B 1 4 4 52 23 www.autocheckcenter.pt
Auto Crew 5 4 2 2 4 2 9 1 5 3 2 3 2 4 1 56 ND www.autocrew.pt
Bosch Car Service 9 1 12 8 4 5 4 9 292 29 5 7 1 4 0 1 187 ND www.boschcarservice.com
Eco Oficina* 6 2 9 2 2 1 2 1 2 9 1322 17 1 6 2 1 2 199 ND www.eco-oficina.pt
EuroRepar Car Service T 1 1 1 1 2 2 4 2 4 2 2 23 37 www.eurorepar.pt
GoCarmat 7 1 2 10 1 www.gocarmat.pt
J.Alves* 2 2 8 12 ND www.jalves.pt
Midas 1 2 1 2 37 % 1 7 1 66 4  www.midas.pt
Motrio 1 1 2 1T 1 1 1 3 4 1 2 2 20 ND www.motrio.com
Precision 1 1 1 12 1 3 2 3 1 25 2 www.precision.pt
RedService 2 2 1 1 6 24 www.redservice.pt
Rino Master 1 1 1 1 2 2 5 8 2 2 1 1 2 29 18 www.rino.pt
Top Car g 1 85 1 3 1 2 3 6 13 8 3 1 1 51 10 www.topcar.com.pt
Dignostic Car 6 7 6 10 6 7 8 50 10 www.diagnostic-car.com.pt
CENTROS AUTO
Feu Vert 1 2 1 1 1 4 2 1 13 0  www.feuvert.pt
Norauto 1 2 1 1 2 10 4 1 4 26 3  www.norauto.pt
Roady 3 1 2 1 1T 1 1 4 4 1 4 1 3 1 1 1 30 3  www.roady.pt
VIDRO
Caetano Glass 3 2 1 1 1 2 8 4 1 4 1 1 29 -1 www.caetanoglass.pt
Carglass 2 1 5 1 1 383 1 2 1 2 151 7 1 3 1 2 1 50 32 www.carglass.pt
Express Glass 4 1 7 2 2 3 3 2 3 151 4 4 9 1 3 2 2 1 81 0  www.expressglass.pt
Glassdrive m 3 105 1 7 3 6 2 4 213 245 10 3 2 7 4 135 ND www.glassdrive.pt
Newcar 3 1 5 2 1 1 4 2 2 7 1 5 3 5 1 3 50 10 www.newcar.pt
PNEUS
Center "s Auto 1 2 3 1 1 1 3 2 2 1 71 4 4 B 1 1 1 42 1 www.grupocentersauto.com.pt
Confortauto 0V 2 N 2 1 1 8 19 1 20 2 2 4 1 1 4 9 98 12 www.confortauto.pt
Contiservice 2 2 1 1 3 1 2 13 3 1 2 1 1 1 34 19 www.contiservice.pt
Euromaster 6 3 2 1 1 2 3 171 12 6 6 4 4 68 12 www.euromaster.pt
First Stop 4 1 5 2 2 3 2 7 16 0 5 3 1 2 4 1 1 69 4  www.anossaoficina.com
Fix 'n"Go* 2 1 1 1 7 ND www.fixngo.pt
Megamundi (PointS)* 1 1 3 3 3 4 4 9 2 3 1 2 36 4 www.megamundi.pt
Pneuport 1 5 4 1 3 26 12 2 8 1 68 ND www.pneuport.pt
Vulco 3 4 1 1 1 2 6 8 1 6 1 2 1 2 1 40 ND www.vulco.pt
TINTAS
Car Paint* n 4 1 16 ND www.carpaint.pt
Identica 1 1 3 1 2 3 2 3 1 1 18 3 www.spieshecker.com/pt
ELETRICAS
Checkstar 8 2 2 6 1 1 4 3 2 1 2 9 1 1 2 5 1 61 6  www.magnetimarelli-checkstar.pt
Eletric Auto* 4 4 ND www.electricauto.pt

* Dados retirados do site mas n&o confirmados pela rede
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