DOSSIER PECAS ORIGINAIS

O foco estd na

A venda de pecas para as oficinas independentes ainda é marginal,
mas as marcas estéo a apostar no desenvolvimento desse negdcio.
Apesar disso, o principal objetivo continua a ser que o consumo
de pecas seja feito dentro de casa. As sete principais marcas de camides
explicam a sua estratégia nas pecas.

TEXTO CLAUDIO DELICADO

negocio das pecas € fundamental
na estratégia de pds-venda das sete
principais marcas de camioes. Mas a
abordagem de cada uma delas é dife-
rente perante um mercado que consome mui-
tas pecas mas que faz muitas contas ao custo
damanutencaodasuafrotae, principalmente,
a ocusto de ter um camido parado. Quisemos
saber como é que cada uma da marcas olha
paraonegocio das pecas e que estratégia tem
para o mercado, ja que as vendas a indepen-
dentes ainda sdo pouco expressivas e sempre
feitasa partir darede de concessionarios.
A Mercedes 'ndo efetua a venda direta de pe-
cas originais a clientes, sejam clientes finais,
oficinas independetes, frotistas, etc.. Desta
forma,todoonegociopos-vendapassasempre
pelos nossos parceiros de negocio (Oficinas
Autorizadas) que assenta em dois pilares: o
servico via Oficinas Autorizadas e a venda de
pecas ao balcdo." O negdcio das pecas &, sub-
linha Tiago Viana, Responsavel de Venda de
PecaseMarketing Apos-Venda, "umdos mais
importantes a nivel das marcas dos Veiculos
Comerciais Pesados. Nao sendo a marca com
0 maior parque no pais, compensamos com
agressividade comercial efidelizacdo de clien-
tes que nos tem permitido atingir quotas de
mercadomuitointeressantes.Defacto,mesmo
durante o periodo de crise que atravessamos
nos ultimos anos, temos vindo a crescer ja
desde 2013."
Na Iveco, o servico de pds-venda esta divido
em Pecas & Servicos e Servicos Técnicos, de
forma a dedicar uma atencéo especial a area
de pecas, com equipas de gestdo comercial e
de marketing especializadas. “Para a Iveco a
importanciaémaxima.Paraquesetenhauma
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ideia dessaimportancia, aIveco, mais especi-
ficamente a CNH Industrial, possui uma area,
umpresidenteParts & Serviceeumaestrutura
inteiramente dedicada em exclusivo ao nego-
cilodepecas", explicaRuiTeixeira, responsavel
pelo departamento Parts&Sales dalveco.
NaMAN onegociodo pdés-venda esta associa-
doaodaspecas,masamarcarecusaolharpara
este negocio de forma separada do restante
negocio. "Como importadores MAN, o negocio
na vertente pecas é de extrema importancia,
sendo prioritario dar servico a nossa rede de
oficinaseconsequentementeao cliente.Quan-
to a estratégia a MAN, em todas as vertentes
do negocio, tem por base a total satisfacao do
cliente e 0 Apés-Venda, e consequentemente
o negocio de pecas, sao parte integrante da
mesma", explica Cabaca Ramos, diretor de
Apos-Venda.

A Scania também integra as pecas nos servi-
cos que presta aos clientes. "Desdelogo é uma
parte importante do negocio. Como oferece-
mosasmelhoressolucées, colocamosoénfase
na disponibilidade tanto das pecas como da
melhor logistica que garanta os mais baixos
custos de entrega do setor”, explica Daniel
Norte, responsavel comercial de servicos e
logistica de pecas.

Para a Volvo Trucks o negoécio de Apds Venda
faz parte integrante da visdo global do nego-
cio, na procura das melhores solucées para os
clientes. Por isso, a integracao entre pecas e
pos-venda é total. “Sabemos muito bem que
isso depende muito da reducdo dos tempos
de imobilizacdo das unidades das frotas e es-
tamos totalmente comprometidos com esse
objetivo. Evidentemente, uma disponibilidade
muito elevada das pecas genuinas Volvo é um

fator critico do nosso quotidiano”, explica Pe-
dro Oliveira, diretor executivo da Auto Sueco,
importador damarca paraPortugal.

A Renault Trucks, representada em Portugal
pela Galius, do Grupo Nors, tem o negocio das
pecas completamente integrado na atividade
apos-venda. Atualmente, o negocio de pecas
é desenvolvido pelos canais: oficina, balcdo
de venda apublico e vendedor apos-venda. “A
atividade de pecasparaaGaliusé considerada
de vital importancia na sustentabilidade glo-
bal da operacéo. Por outro lado, a Galius esta
convicta que a utilizacdo de pecas genuinas
Renault Trucks assegura niveis de fiabilidade
superiores e, por consequéncia, periodos de
imobilizacao mais reduzidos, ao longo da vida
util do camiao”, explica Luis Jervell, gestor de
marketing.




ADAF ¢ amarca que apostamaisnuma estra-
tégia especifica para as pecas e criou alguma
autonomia para esse negoécio, com a criacao,
em1973,daPACCARParts,umadivisdo exclu-
sivamentededicadaaonegociodepecasparaa
DAF,Kenworth, Peterbilt e criadepois,em 1994,
a TRP Truck & Trailer Parts. Esta estratégia
“permitiu atingir ano apds ano de forma con-
sistenteresultadosrecordenavendade pecas
e acessorios em todo o mundo", explica Juno
Cesario,responsavel de pecas da DAF Trucks.

No quedizrespeitoaclientes, “osultimosanos
ensinaram-nos que ndo podemos descurar
ninguém. Todos os atores no mercado sdo
importantes e tém uma atencdo dedicada e
personalizada de acordo com as necessidades

de cada um, seja a nivel de condi¢ées comer-
ciais, de prazos de entrega, e outros que sejam
importantes para os nossos clientes", explica
Tiago Viana, da Mercedes.
"Onegociodebalcdo ébastanteimportantena
nossaatividade etemvindo a crescer nosulti-
mos anos. Temos noc¢ao que nao € possivel ter
todos os clientes nas nossas oficinas pelo que
pelo menos € importante que utilizem pecas
originaisdamarcae, por essemotivo,procura-
mos manter umarelacdo de proximidade e de
estratégia win-win, uma vez que uma oficina
independente, ao colocar uma peca original
Mercedes-Benz, esta a oferecer ao seu cliente
umprodutode qualidade ecomuma excelente
fiabilidade.”

No que diz respeito a estratégia, "a marca
define a nivel central toda a estratégia para o

negociodepecas,desde osplanosestratégicos
e de marketing. Apds definida a estratégia,
a mesma € adaptada a realidade dos nossos
concessionarios e dos seus clientes. Osnossos
concessionarios dispéem de equipas especia-
lizadas para a venda de pecas que contactam
diariamente com o cliente, fazendo o acom-
panhamento do negocio de forma a garantir
a mobilidade dos seus veiculos.” Além disso,
"asvendas de pecasparaas oficinasindepen-
dentes representam uma fatia importante do
nosso negocio. Temos nocao de que, embora o
nosso principal objetivo seja assistir os clien-
tesnanossarede de oficinas autorizadas, ndao
€ possivel chegar a todo o mercado e, nesses
casos, procuramos garantir que os clientes
utilizem ao maximo pecas originais.”

Em relacao aos principais clientes, na Iveco,
estes sdo grandes e médios frotistas e atual-
mente o mercado independente representa
aproximadamente 6% do volume de negocio,
valor que a marca quer aumentar em 2016
através doBusinessPro.

"Onegocio de venda de pecas e gerido de uma
forma global. A Iveco a nivel central define a
estratégia global e cada mercado e ponto de
assisténciaadaptaarealidadedo seumercado.
Cada concessionario tem equipas de vendas
dedicadas a area de pecas, equipas a que a
Iveco dedica uma especial atencdo tanto na
formac&o como nos programas de incentivos.
Para o efeito, criou o Club Pro, no qual estéo
agregadostodosvendedoresdepecas”,explica
Rui Texeira.

No que diz respeito aos clientes, na MAN “os
nossos principais clientes sdo arede oficial de
oficinas da MAN que, por sua vez, tem como
principais clientes as grandes frotas de ca-
miodes e autocarros e todos os outros clientes,
sejam pequenos ou medios transportadores.
No caso das oficinas independentes, o volu-
me de negocios € inferior, no entanto, vamos
reforcar essa area de negocios no futuro pro-
ximo." Por enquanto, "a venda de pecas para o
mercadoindependentendoéprioritariadevido
ao volume menos expressivo, quando compa-
rado com o volume de pecas na nossa rede",
sublinha o responsavel da MAN. Atualmente,
avendadepecasparaosoperadoresindepen-
dentes representa cerca de 1,5% da faturacao
total, quantifica Cabaca Ramos.

Os maiores clientes da Scania passam pelos
"grandes empresarios de frotas, pequenos
transportadores e oficinas independentes.
Oferecemos o melhor nivel de servico a todos
0s nossos clientes, em consonancia com a
nossafilosofiade colocar o cliente em primeiro
lugar.Onosso foco € o transportador — sempre
foi - edevemos centrar todos os nossos esfor-
cos em conhecer o seunegocio, pois so assim
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"Ndo € possivel ter todos 0s
clientes nas nossas oficinas. Pelo
pelo menos é importante que
utilizem pecas originais da
marca”

Tiago Viana, Mercedes

"A Iveco aposta forte e tem uma
estrutura dedicada em exclusivo
ao negocio de pecas”

Rui Teixeira, Iveco

"No caso das oficinas
independentes, o volume de
negacios é baixo. No entanto,
vamos reforcar essa drea de
negocios no futuro proximao”
Cabaca Ramos, MAN

poderemos dar-lhe uma ajuda a melhora-lo."
Na Volvo Trucks "todos os clientes dos pro-
dutos que representamos sao clientes funda-
mentaisdepecas. Comercialmente, mantemos
equipas permanentemente no terreno, a
propor e a garantir as melhores solucdes para
todos os clientes." Para amarca, o volume das
vendas varia muito em funcéo da procura,
mas a nossa relacao com os clientes e tao
intensa que é pouco expressiva a procura de
pecas genuinas Volvo através de redes inde-
pendentes.”

A Renault Trucks possui, atualmente, uma
carteiracom"maisdel000 contratosdemanu-
tencao, sendo este o principal canal dereceita
ao nivel do negdcio de pecas. Por outro lado, a
Galius possuium conjunto de politicas comer-
ciais quelevam emlinha de conta a dimensao
etipodeatividade docliente de pecas", explica
LuisJervell.

O negocios das pecas na MAN é gerido pelos
concessionarios, nas areas de influéncia onde
as oficinas estéo inseridas. "Dispomos atual-
mentedeequipasnoterrenonasmaioresareas
de influéncia e € nossa pretensao, ja este ano
2016, ter ainda mais equipas, nas areas onde
estasaindando existem", explica oresponsa-
veldeste negdcionamarca.
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Todo o negdcio das pecas na Scania € gerido a
partir da central, “que coloca a disposicao da
rede de concessionarios e oficinasum sistema
de logistica eficiente e todas as ferramentas
que servem para assessorar corretamente o
cliente. A gesté&o é partilhada e apoiamo-nos
em ambas as vertentes para oferecer todos
os servicos ao cliente. Dispomos de uma rede
de venda de servicos que recebe formacéao
continua e dedicada a assessoria ao cliente”,
explica o responsavel. Além disso, a Scania
desenvolve campanhas de carater genera-
lista ou adaptadas as necessidades de um
determinado segmento, aplicacao ou regido.
A flexibilidade é um pilar basico enunciado
por DanielNorte e a estratégia damarcapassa
por atender o clientenas suas oficinas darede.
A Auto Sueco, como representantes da Volvo
Trucks em Portugal ha mais de 80 anos, gere
este negdcio de forma concertada com as
orientacoes internacionais da marca, mas
também em conjunto com toda a rede de
concessionarios. "A formacdao permanente
e a qualificacdo de todos os quadros ligados
ao negocio de pecas em toda de rede de con-
cessionarios Volvo € algo em que investimos
permanentemente e de que nos orgulhamos
muito", explica Pedro Oliveira.

Na Galius, "“a venda de pecas para o mercado
independente representa na nossa atividade

uma fatia muito pequena do volume de ne-
gocios, com um peso de cerca de 3% da nossa
atividade." Destaforma, a Galius, como impor-
tador Renault Trucks para omercadonacional,
temumaestruturacomaresponsabilidade de
definir as politicas que deverao ser colocadas
empraticapelarede de concessionarios apos-
-venda.

Em relacdo ao mercado das pecas aftermar-
ket, o responsavel de marketing da Galius,
LuisJervell, faz a sua analise: " O mercado das
pecas de qualidade equivalente tem tido, em
algumas areas especificas, um crescimento
quejulgamosser oreflexo daatual conjuntura
economica do pais e que tem levado diversas
empresas do setor a procurarem solucées que
noimediato apresentam custos de exploracao
mais reduzidos. Ainda assim, analisando o
binomio preco/qualidade numa perspetiva de
meédioprazoparece-nosqueaopcdopelapeca
original é, na maioria dos casos, claramente
vantajosa face as demais alternativas apre-
sentadas no mercado."” Ainda assim, existe
semprealgumafugadeclientesapdsofinaldos
contratos de manutencdo e nos veiculos mais
antigos. A Renault Trucks aposta em contra-
riar essarealidade: "A Galius, em conjunto com
arededeconcessionariosapos-vendaRenault
Trucks tem vindo a desenvolver diversas
acoes que visam a fidelizacao de clientes com
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veiculos cujaidade € avancada. Efetivamente,
o preco das intervencdes de manutencao e
reparacao, nestes casos especificos tem uma
importancia redobrada na decisao tomada
pelo cliente."

Em relacao aos clientes DAF, “a PACCAR tem
um foco especial nas grandes frotas tendo
criado, entre outros programas, o PACCAR
Parts Fleet Services permitindo dar apoio e
respostasasnecessidadesdas grandesfrotas.
Consideramos, no entanto, que todos os clien-
tessaoparteintegrantedonegocio comneces-
sidadespropriasinerentesasuaatividade pelo
queestamoscontinuamenteacriar programas
locais com arede de concessionarios destina-
dos a satisfazer essasmesmasnecessidades.”
A atividade da PACCAR esta muito centrada
nos concessionarios e na atividade com gran-
desfrotas."Omercadoindependentendoéum
setor alvo daPACCAR Parts e o volume gerado
pelarededeconcessionariosaomercadoinde-
pendente é diminuto quando comparado com
ovolume gerado a grandes e meédias frotas.”

No que diz respeito as pecas, a Mercedes nao
comercializa nenhuma marca alternativa.
“Contudo, dispomos de uma gama alargada
que, para além da venda de pecas originais
Mercedes-Benz, também inclui pecas ori-

ginais recondicionadas. As vendas destas
pecastémvindo a crescer significativamente,
principalmente, alicercado em 2 eixos: por um
lado, pelavantagemquerepresentaemtermos
de preco para os nossos clientes. Adicional-
mente, € uma resposta a todas as exigéncias
ambientais que se colocam cada vez mais,
principalmente anivel europeu.”

O crescimento das pecas de qualidade equi-
valente ndo ¢é vista como uma ameaca para a
Mercedes."Ofactodeter existido esseaumen-
tonadosignificanecessariamenteumaameaca
paraamarca. Naturalmente, estamos atentos
ao desenvolvimento do mercado e definimos
e adaptamos a nossa estratégia em funcéo
do mesmo. Acreditamos que existe espaco
e mercado para operadores com diferentes
posicionamentos. No caso da Mercedes-Benz,
onosso posicionamento assentana qualidade
efiabilidade, procurando assegurar aosnossos
clientes a maxima longevidade com elevado
desempenho, garantindo um minimo de tem-
pos deimobilizac&o.”

Ofinaldagarantiaoudo contratodemanuten-
cao levam sempre alguns clientes a abando-
narem arede oficial. Tiago Viana analisa essa
questdo: "Verificamosumapequenapercenta-
gem de clientes que no final da garantia ou do
contrato de manutencdo deixam de realizar
os servicos mais basicos nas nossas oficinas
autorizadas, uma vez que dispéem deinstala-
cOesproprias. Contudo, essesmesmosclientes
ndodeixamdeadquirir pecasoriginaisMerce-
des-Benz para os seus veiculos. Constatamos
queessesmesmos clientesmantémo contacto
juntodasuaoficinaautorizadamas, destavez,
atraves da aquisicdo de pecas originais de
desgaste rapido, como filtros, pastilhas, entre
outros, via balcdo de pecas.”
Naestratégiadepecas, ‘desde 2013 quealveco
disponibiliza, a par com as linhas de pecas
sobressalentes originais, uma nova linha de
pecas sobresselentes criada para garantir
poupancaequalidade,a ValueLine, exclusiva-
mente para os veiculos da gama Iveco Daily e
Stralis commaisde 5 anos deidade. Alinha de
pecas Value Line tem como objetivo fidelizar
clientes comveiculosIveco comalgumaidade
de forma a prolongar a vida util do veiculo,
aumentar o seu desempenho e seguranca.”.
Emrelacdoaspecasde qualidade equivalente,
Rui Teixeirando considera que "o surgimento
de novos concorrentes que comercializam
pecas verdadeiramente equivalentes sejam
uma ameaca. O surgimento de novos players,
tem-nos ajudado a fixar precos, a procurar
cada vez mais e os melhores fornecedores, e a
obrigatoriedade de prestar um servico de ele-
vada qualidade." Emrelacdo afuga de clientes
darede oficial quando termina a garantiaou o

contrato de manutencao, o fendmeno expli-
ca-se pelo facto de "os clientes, geralmente,
terem a percecao que as pecas originais re-
presentam sempre um custo mais elevado. O
objetivodalvecoéseruminterlocutor habitual
e duradouro do cliente e ajuda-lo a reduzir o
custo total de exploracéo do seu veiculo (TCO).
Por isso estamos a trabalhar, para além de fi-
xar precos das pecas, na reducdo substancial
do tempo de permanéncia dos veiculos nas
oficinas, através da melhoria gradual do nivel
de servico e de disponibilidade.”
AMANnNaotemnenhumamarcapropriadepe-
cas. Porém, desenvolveu uma gama de pecas
recondicionadas designada por Ecoline. “Este
conceito passa pelo cliente entregar a peca
avariada e receber uma pecarecondicionada,
mas com as mesmas garantias de uma peca
nova'",explica oresponsavel.

Em relacdo as pecas de aftermarket, a MAN
nao vé qualquer ameaca. "O conjunto de
servicos e bens associados a venda de uma
peca original MAN, nomeadamente o tipo de
garantia e fiabilidade, garantem ao cliente a
mais-valia na sua aquisicdo”. Além disso, Ca-
bacaRamos acredita que mesmo nos veiculos
maisantigosejaforadegarantiajandohauma
fugaassimtaograndeparaforadaredeoupara
aspecasaftermakret."Jalavaiotempoemaque
esta questdo tinha um peso relevante, atual-
mente ja ndo é tanto assim. O cliente hoje tem
consciéncia das vantagens em manter-se na
rede de assisténcia apos o periodo de garantia
legal, poispoderausufruir de atencées comer-
ciais parciais, em funcdo daidade da viaturae
dependendo do tipo de avaria.”

A Scania tambeém prefere, estrategicamente,
ndoterumamarcadepecasalternativa."Utili-
zamos exclusivamentepecasdamaximaqua-
lidade e o nosso posicionamentonomercado €
fruto do trabalho de todos os departamentos
de produto e engenharia, por forma a garantir
uma maior durabilidade do veiculo, com enfo-
que especial nas pecas que possam provocar
uma paralisacéo. E por isso que trabalhamos
com uma unica marca, a Scania. Além dis-
so, amplidmos o nosso portfélio para poder
oferecer, dentro dos mesmos parametros de
qualidade e garantia, as pecas que nao per-
tencempropriamenteao trator Scania;ouseja,
desde pecas parareboque, eixos, plataformas
elevatorias, equipamentos hidraulicos, até
pneus,tudoenglobadonadenominacao Scania
VRS (VehicleRelated Services)" explicaDaniel
Norte. Isso, a par dos servicos oferecidos e de
muita informacé&o, fazem com que "o cliente
perceba que a Scania é a forma mais rentavel
de trabalhar”, acrescenta.

AVolvo tambémnao temumamarcadepecas
alternativa. Porqué? “A marca Volvo € a inica
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"a venda de pecas para o mercado
independente representa uma
fatiamuito pequena do volume de
negocios, com um peso de cerca
de 3% danossa atividade.

Luis Jervell, Renault Trucks

"Nas pecas trabalhamos com
uma unica marca por forma a
garantir uma maior durabilidade
do velculo.”

Daniel Norte, Scania

"O mercado independente ndo é
um setor alvo da PACCAR Parts e
o volume gerado ao mercado
independente ¢ diminuto”
Juno Cesario, DAF

"A nossarelacdo com os clientes
é tdo intensa que € pouco
expressiva a procura de pecas
genuinas Volvo atraves de redes
independentes.”

Pedro Oliveira, Volvo Trucks

que consegue ser perfeitamente compativel
comosprodutosVolvo. A questdondoetécnica,
é de garantirmos aos clientes Volvo que eles
encontram connosco as melhores solucées
e que 0s seus negocios prosperam, quando
confiam em nds e na marca que represen-
tamos". E por isso que Pedro Oliveira néo vé
uma grande ameaca do negocio do das pecas
aftermarket. “A estratégia passa por garantir
padroes da mais elevada qualidade, insta-
lacdes adequadas e proximas dos clientes,
sistemas de gestdo proximos da perfeicao e
niveis de servico que sdo a grande referéncia
nomercadonacional é defacto,aquilo quenos
motiva.” E osresultados estao a vista: mesmo
nos camides mais antigos, a Volvo diz que ndo
perde os clientes. “Nao sentimos essa perda.
Mantemos o relacionamento com 0s nossos
clientes durante a esmagadora maioria do
tempo em que eles mantém os seus produtos
Volvo." Daindo sentirem necessidade de fazer
umaapostaestratégicanaoapenasnaspecas,
mas sim na relacdao com o cliente com uma
abordagem mais global.

A Renault Trucks tem uma outra marca de
pecasquedisponibilizaaomercado."ARenault
Trucks dispde da marca OKELIA orientada
para todas as marcas de veiculos pesados,
excetuando Renault Trucks, e semirrebo-
ques. Esta linha de pecas permite-nos assim
oferecer aos nossos clientes uma oferta com-
plementar mediante as suas necessidades”,
explicaLuis Jervell.
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Nas pecas, a DAF ndo vende com a sua marca,
massimcomaPACCAR."APACCARPartsdis-
tribui para todo o mundo pecas da marca TRP
Truck & Trailer Parts, ndo como uma marca
alternativa, mas sim como uma linha com-
plementar de pecas e produtos para o negocio
do transporte com um foco especial em pecas
parareboque sempre com a garantia PACCAR
e qualidade de equipamento original. Procu-
ramos assim que um cliente possa ter narede
DAF a capacidade de adquirir pecas e servicos
paraoseucamidoereboqueaprecosbastante
competitivos com uma garantia e qualidade
superior, tudo num unico local".

E como analisa a DAF a questdo das pecas
aftermarket no negocio global? “As pecas
de qualidade equivalente serao sempre uma
possibilidade paraocliente.No entanto, temos
de uma forma consistente afirmado a nossa
posicdoenquanto equipamentooriginalndoso
pelosprecoscompetitivoscomopelaqualidade
e garantia estendida que acabam sempre por
se evidenciarem como a melhor solucao em
termos de custos operacionais de uma frota
durante a vida util do equipamento. Este é o
objetivo da DAF e PACCAR Parts, garantir o
menor custo operacional para o cliente, sendo
aatividadedepecasumdospilaresdo conceito
DAF Transport Efficiency.” Emrelacao a perda
de clientes quando terminam os contratos de
manutencdo e as garantias, Juno Cesario ex-
plica que “a percecao de valor é muitas vezes,
dificil de quantificar. O facto de um produto ter

um preco superior ndo é sinénimo de custar
mais.Muitasvezesocustodessapecaaolongo
da vida util do equipamento é significativa-
mente menor.”

Durante este ano a Mercedes vai continuar
a alargar a sua penetracao no mercado in-
dependente. “Temos implementadas no
mercado duas plataformas que sdao um dos
pilares do nosso negocio: webparts e eMB
Pecas. Estas consistem numa plataforma de
encomenda online e a outranuma ferramenta
de fidelizacao onde os clientes podem aceder
ainformacodes sobre novas pecas disponiveis,
campanhas e ainda acumular pontos em
funcdo das compras que podem ser trocados
por artigos da boutique ou por novas com-
pras. Contudo, o acompanhamento da nossa
rede de oficinas autorizadas junto do cliente e
fulcral para uma parceria de sucesso e, assim
sendo, a Mercedes-Benz Portugal e arede de
oficinasautorizadasdisponibilizakeyaccount
managers que trabalham diariamente com os
nossos clientes.”

Em termos estratéegicos, 2016 vai ser um ano
importante para a divisdo de pecas da Iveco,
atraveés da dinamizacdo do novo projeto Busi-
nessPRO."Nestaacdodestacamos4 principais
vantagens para que um cliente se inicie no
Business Pro: Plano de promocdo de membros
dolvecobusinessPROemque,comomembro,o
clientedisfrutadosmelhoresprecosdaspecas



originais e cada 2 meses pode obter descontos
exclusivos atraves de diversas promocoes;
uma ampla oferta de pecas sobressalentes,
alem das pecas para todos os modelos Iveco,
oferecemos pecas para veiculos e modelos de
outras marcas. Para efeito utilizamos pecas
100% originais, Value Line, All Make, Reman
(pecas reconstruidas com garantia Iveco a
preco amuito atrativos) e uma ampla gama de
consumiveis e acessorios; um solido compro-
misso de servico,comomembro BusinessPro,
o cliente conta com a garantia que beneficiam
dasnossasexcelentes estruturasde servicoe
assisténcia.Mediante onossoexclusivosiste-
ma de logistica, poderao contar com as pecas
de maxima qualidade fornecidos em tempo
record; maxima assisténcia pelo seu conces-
sionariolveco.OBusinessProtambémoferece
servicosdeassisténciatécnicaadicionais,que
irdo permitir aumentar a eficacia e qualidade
do servico que que prestam aos seus clientes.

Para este ano, a MAN esta "a disponibilizar
através da plataforma partslink24 ferramen-
tas técnicas e canais de comunicacdo com a
redededistribuicdooficial paraqueosclientes

independentes possam beneficiar das mais-
-valiasqueoferecemaspecasoriginaisMAN."
Olhando paraofuturo, a Scania '‘vai continuar
atrabalhar com base na flexibilidade e no co-
nhecimento das necessidades do cliente para
desenhar com ele a sua melhor alternativa,
oferecendo sempre o melhor servico possivel.
Combasenestaspremissas,osnossosclientes
témencontradona Scaniaumapoio paraoseu
negocio”, sublinha oresponsavel.

Para este ano, a Galius/Renault Trucks ‘ndo
tem previsto desenvolver qualquer tipo de
iniciativa que vise a conquista de quota de
mercado neste segmento. Efetivamente, as
acOes que tém sido implementadas passam
por potenciar a utilizacdo da rede de conces-
siondrios apds-venda para a realizacdo das
intervencoes que o cliente necessita realizar
nasuafrotaRenault Trucks."

A DAF via continuar a apostar an suarede de
concessionarios e na atividade com grandes
frotas,reforcando os servicos.

O mercado da reparacao independente ainda
€ pouco explorado pelas marcas em Portugal,
mostrando-se pouco expressivo. O

PUBLICIDADE

NOS MO

TORES IV

\(1 ) ]

CONFIAMOS NA QUALIDADE DOS NOSSOS MOTORES RECONSTRUIDOS, POR ISSO,

A PARTIR DE | DE JANEIRO DE 2016, DUPLICAMOS O PERIODO DE GARANTIA PARA 2 ANOS.

CONSULTE O SEU PONTO DE ASSISTENCIA IVECO PARA OBTER INFORMAGOES ADICIONAIS.

A MELHOR GARANTIA
NO MERCADO

GARANTIA DE NENHUM

N Ot CUSTO INESPERADO

SEGUNDAVIDA MAIS
SEGURA PARA VEICULOS

Reman-Parts
REMANUFACTURED

IVECO
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