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PLATAFORMAS WEB B2B PECAS

Servicos cada vez
mais digﬁais

As plataformas B2B estao em crescimento e permitem as
oficinas e retalhistas comprar pecas e ter acesso a uma
panoplia de servicos, de forma rapida, fiavel e economica

TEXTO NADIA CONCEICAO

tualmente, as plataformas
de comércio eletrénico B2B
sao uma realidade em de-
senvolvimento em todo o
setor automdvel e jé fazem
parte da estratégia de diferenciagio dos
operadores. Tanto do ponto de vista
da redugio de custos como da eficién-
cia dos processos de compra e venda,
estas plataformas tém vindo a ganhar
forca entre as empresas e tornaram-se,
em pouco tempo, uma das ferramentas
mais importantes no dia-a-dia dos virios
players: a sua utilizagio regular como for-
ma de comunicagio entre os operadores
do mercado ¢ j4 uma prética comum.

Com a evolucio rdpida da tecnologia
e para se evidenciarem num mercado
cada vez mais concorrencial, os distri-
buidores apostam em ter os seus websites
com a tecnologia mais recente e diversos
servicos disponiveis, para além da com-
pra de pegas. Tais servicos incluem, por
exemplo, a personalizacio dos catdlogos
de produtos e servicos de acordo com o
tipo de cliente, o acesso a informagiao
relativa & montagem dos componentes,
manuais online, call center, consulta de
faturagao, servigos de entrega no local
mais conveniente e muitas outras fun-
cionalidades, numa oferta de servicos
que aumenta a cada dia. ®



Que funcionalidades
futuras poderao vir
a ter as Plataformas
B2B?

Julio Sousa
STAND-ASLA
“Pesquisa por matricula”.

Jodo Cruz

SOFRAPA

“Consultar stocks, precos e fazer
encomendas online passara a ser
vital em qualquer negacio ligado

as pegas. As oficinas, porque nao
querem ter as viaturas dos clientes
imobilizadas a espera de pegas,

os retalhistas, para conseguirem
satisfazer os clientes oficinais. Por
sua vez, cabe aos distribuidores
“construirem” plataformas faceis e
intuitivas para os clientes. Acredito
que, no futuro, mais do que o preco,
a qualidade da informacao prestada
por estas plataformas assim como
o servico de logistica vao ser
decisivos para o cliente escolher o
seu parceirg”.

Rui Lopes

RPL CLIMA

“Penso que na formacao poderao
existir cursos dados online”,

Ernesto Correia

AUTOPEGAS CAB

“0 futuro é que cada vez mais o
cliente preferir encomendar online

e receber no local indicado, mas
querendo sempre uma loja fisica e
alguém a quem possam ligar e tirar
davidas, um chat online, consulta de
faturacao e reclamacges”.

Auto Delta
TIAGO DOMINGOS
“Nao se prevé uma reinvencao ou

uma reformulacao do que sao as
plataformas B2B no futuro. Porém,
a evolucao que se devera verificar
tem muito que ver com a rapidez de
informacao. Para a ser competitivos
e competentes, teremaos de
disponibilizar mais cedo e com mais
eficacia a informacao que temos,
seja através das novidades até a
simples informacao de stock”.

José Gameiro

VENEPORTE

“Acesso a material de formagao,
campanhas promaocionais exclusivas
e chat em tempo real com os
servigos de suporte ao cliente da
\/eneporte”.

Fernando Brandao

JAPOPEGAS

“Hoje ja é possivel consultar a
imagem da peca pretendida e muito
em breve talvez a utilizacao de
imagens em 360° com elevada
resolucao. O papel das plataformas
sera cada vez mais o responsavel
pelas vendas devido as facilidades
que oferece a quem todos os dias
passa pela necessidade de colocar
encomendas a fornecedores
habituais, de forma facil, eficaz e
principalmente pela utilizacao da
conta corrente para garantir o envio
da mercadoria adquirida”.

Fabio Santos

TURBOPEGAS

“0 fortalecimento das plataformas
B2B faz com que os comerciais
passem a ter um papel mais
consultivo. Tém ao seu dispor
informacoes historicas e projecoes
dos seus clientes e do mercado,
permitindo que sejam formuladas
estratégias de negacios especificas
para cada caso. O fornecedor deixa
de promover apenas produtos,

mas passa também a canalizar
inteligéncia de negacios aos seus
clientes”.

Flavio Menino

AUTOZITANIA

“Os clientes, numa Unica plataforma,
terao acesso a todos 0s servigos que
necessitam para a gestao e controlo
das suas encomendas’”.

Juan Santos

BOMBOLEO

“Acreditamos que este servico

tera cada vez mais importancia

na relacao com o cliente e por

isso todas as funcionalidades que
facilitern e simplifiqguemn esta relacao
serao aquelas que mais rapidamente
passarao a estar disponiveis”.

Pedro Rodrigues

ALECARPECAS

“Gestao de devolugGes e garantias
serao em breve disponibilizadas,
para que a relacao com o cliente se
torne mais simples e 0s processos
mais eficazes”.

Filipe Reis

AUTO SILVA

“Possibilidade de recomendar ao
cliente os artigos a encomendar, em
funcao do consumo e datas”.

Paulo Torres

VIEIRA & FREITAS

“Servirem de catalogos fiaveis e
possibilitarem o0 acompanhamento
da execucao e transporte da
encomenda’”.

Fabiana Marques

GAMOBAR

“O cliente ficar auténomo, ou

seja, poder ele mesmo efetuar a
identificacao das pecas nos diversos
catalogos eletronicos das marcas”.
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QUESTOES

1-Qual a data de langamento da vossa
plataforma BeB?

2-A vossa plataforma de pecas é aberta a
retalhistas de pecas e oficinas ou so para
retalhistas de pegas?

3-Quais sao, por topicos, as principais
funcionalidades da vossa plataforma BeB?
4-Foram recentemente ou vao ser in-
troduzidas algumas novidades na vossa
plataforma B2B. Quais?

5-0 que representam as vendas online
atualmente (via a plataforma B2B)?
6-Qual o endereco web direto para a pla-
taforma BeB?

(@ :,gﬁlor = )
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CREATE BUSINESS

Pedro Proenca
info@createbusiness.pt
214 821 550
www.createbusiness.pt

1-2012.
2 — Oficinas.

3 — A nossa plataforma permite & oficina
gerir toda a relagdo com a Create, desde
pedidos, devolugées e contas correntes,
até aos proprios processos internos da
oficina, como orgamentos a clientes a or-
ganiza¢do do trabalho dentro da oficina.

4 - A nossa plataforma estd sistematica-
mente a ser desenvolvida e melhorada,
sendo que em 2018 continuaremos a
aprofundar essas melhorias, sempre tendo
em conta as necessidades da oficina e do
seu funcionamento.

5 - Sdo superiores a 50% do nosso vo-
lume.

6 - maisvalor.pt

Stand Asla

Comércio de
Pecas e
Acessorios

STAND-ASLA

JUlio Sousa, informatico Stand Asla.
geral@stand-asla.pt

220 917 000
encomendas.stand-asla.pt

1 - Dezembro de 2006.
2 - Ambos.

3 — Catdlogo, compra rdpida, campa-
nhas, Tecdoc, tabelas de preco, histérico
encomendas e conta corrente.

4 - A ultima atualizagao foi o médulo
de campanhas.

5 - Representam 20%.

6 - Encomendas.stand-asla.pt

SOFRAPA

Joao Cruz - Direcao de marketing
joao.cruz@sofrapa.pt

219 379 970

www.sofrapa.pt

1 - A nossa plataforma B2B foi langada
em 2011, e foi renovada em 2016.

2 — Sim, esta disponivel para todos os
clientes profissionais, sejam retalhistas
ou oficinas.

3 — A mais importante é conseguirem
consultar o stock dos armazéns onde
estdo afetos para saberem os prazos de

entrega. Podem ainda fazer encomendas,
consultar a conta corrente, imprimir
cpias de faturas e notas de crédito.

Tem a disposicdo catdlogos de lubrifican-
tes, aditivos, baterias e acessérios onde
além da informagao TECDOC podem
comparar os diversos produtos. Podem
ativar garantias, pedir devolugoes, criar
diversos utilizadores internamente.

4 - Estamos em constante melhoria, ¢ a
vantagem de possuir uma equipa interna
de programagio e desenvolvimento. Para
2018 queremos aumentar o leque de
clientes com acesso ao nosso webservi-
ce. Vamos ainda passar a dispor de um
servigo de carregamento de compras por
ficheiro, o cliente passa a poder carregar
um ficheiro de Excel com as referéncias
e quantidades de uma s6 vez.

5 — Atualmente, a nossa plataforma repre-
senta cerca de 50% dos pedidos efetuados

(entre 400 a 600 pedidos por dia).

6 - https://clientes.sofrapa.pt/login.php

SOUSA DOS RADIADORES
Joao Barros Sousa

227 472 210
www.sousadosradiadores.com

1 - A nossa loja online foi lancada em
2007.

2 - A nossa loja é aberta a todos os nos-
sos clientes (reparadores de radiadores,
retalhistas de pegas, etc.).

3 - As principais funcionalidades sao:
possibilidade de pesquisar produtos de



vérias formas (por texto, n/referéncia,
ref.2 OE, ref2. outros fornecedores, por
veiculo e por matricula) usando tecno-
logia TecDoc Inside; permite consultar
a disponibilidade por loja, registar en-
comendas, opgdo da cria¢do de mora-
das alternativas de entrega, etc.; drea
de cliente com virias funcionalidades:
apoio ao cliente, registo de consultas,
consulta dos registos de encomendas,
acesso ao extrato, etc.

6 - O acesso ¢ feito através da nossa
pdgina principal - www.sousadosradia-
dores.com

RPL CLIMA

Rui Lopes - Administrador
comercial@rplclima.com
289 381 720
www.rplclima.com

1 - Inicio do ano 2017.

2 - E aberto a clientes profissionais e
retalhistas das pegas.

3 - Permite identificacdo das pecas pela
referencia OEM ou pelo modelo da
viatura, visualizar a disponibilidade de
stock, fazer encomenda, verificar o estado
do envio da mesma.

4 - Sao introduzidos diariamente no-
vidades relacionados com os produtos
que vendemos e também, promogoes
mensais, bem como cursos proﬁssionais
e respetivas datas de realizagao.

5 - 20% das vendas globais da com-
panhia.

6 - www.rplclima.com

AUTOPECAS CAB

Ernesto Coreia - Gestor Stocks
importacao@autopecas-cab.pt
212 10 400
www.autopecas-cab,pt

1 - O Portal foi lancado em outubro
de 2012.

2 - O nosso portal estd aberto tanto a
retalhistas como oficinas.

3 — Consulta de precos na hora, consulta
de disponibilidade na hora, consulta de
sites e catdlogos de fornecedores online
e offline (PDF).

4 — Recentemente, colocimos uma
madscara nova (SKIN) e aumentimos o
desempenho do portal.

5 - As vendas online representam uma
parte do negdcio em crescimento, com
um leque de clientes a aumentar de ano
para ano.

6 - http://autopecas.poweredbyclear.com

A AUTO DELTA

PRODUTOS EM DESTAQUE SOBRE coNTACTOS

AUTO DELTA

Tiago Domingos, responsavel de co-
municacao

tdomingos@autodelta.pt

244 830 070

www.autodelta.pt

1 - Pode-se considerar a Auto Delta
Ccomo uma empresa pioneira, pois a nossa
plataforma B2B estd aberta desde 2007.
Esta foi uma opgio tomada ainda quando
grande parte do mercado nao estava cons-
ciente dos beneficios que a utilizagio da
internet poderia ter para o aftermarket.

2 - O nosso foco principal estd nos re-
talhistas de pecas e sdo eles que tém
acesso a nossa plataforma, que acaba por
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ser uma ferramenta de trabalho muito
importante para o desenvolvimento dos
seus negocios.

3 - Em primeiro lugar, o nosso parceiro
tem a informagcio atualizada do que é a
nossa oferta, ou seja, o que estd dispo-
nivel em stock nas instalagoes da Auto
Delta. Depois, poderd também utilizar
uma funcionalidade que jd é essencial, a
pesquisa por matriculas. Esta é uma fer-
ramenta que tornou muito mais simples
e eficaz a identificagio de artigos para
uma determinada viatura. Por dltimo,
também destacamos a informagio da
oferta das marcas nossas parceiras. Na
verdade, quem consulta o nosso portal
tem acesso a informagao sobre os com-
ponentes, mesmo que estes nao estejam
disponiveis em armazém, possibilitando
a sua encomenda através da nossa equipa
comercial.

4 - A nossa plataforma B2B tem estado
a ser pensada e preveem-se algumas alte-
ra¢des num futuro préximo. A principal
novidade ird para a mais eficaz informa-
¢ao da disponibilidade do nosso stock.
Apesar de a mesma jd ser visivel, esta ird
ser mais escalpelizada, com informagio
das existéncias tanto nas nossas instala-
¢oes de Leiria e Castelo Branco, como
de todo o material em transito.

5 - Apesar do facto de a Auto Delta ter
feito uma aposta na plataforma B2B
ainda numa fase em que nem todos
acreditavam neste tipo de ferramenta,
a mesma revelou-se um dos fatores im-
pulsionadores do crescimento verifica-
do nos ultimos anos. Assim, podemos
afirmar que hoje 90% da faturagio da
Auto Delta é proporcionada pela nossa
plataforma B2B.

6 - web-tecdoc.net/autodelta.

VENEPORTE

José Gameiro - Marketing Manager
www.veneporte.pt

1 - A plataforma B2B da Veneporte foi
langada no primeiro trimestre de 2016,
numa primeira fase para o mercado na-
cional e posteriormente para os clientes
estrangeiros.

2 - A plataforma da Veneporte ¢ aberta
aos nossos clientes.
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3 — De forma geral, os clientes podem
colocar encomendas, consultar stocks,
ter acesso ao histérico de encomendas,
conta corrente e fazer upload e download

de ficheiros.

4 - Nio existe necessidade de introduzir
nenhuma novidade no curto prazo pois
a plataforma j4 foi projetada e lancada
com um conjunto substancial de fun-
cionalidades, que permitem que esta
cumpra perfeitamente os objetivos para
os quais foi desenvolvida.

5 - Os nossos maiores clientes tém sis-
temas de proprios de processamento
de encomendas, pelo que as vendas da
plataforma B2B representam mais em
niumero de encomendas do que em ter-
mos de volume.

6 - O acesso A plataforma B2B da
Veneporte é feito diretamente na home-
page do site da empresa. Esse acesso estd
reservado a clientes da com conta criada.
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CATALOGO IAPOPEGAS  COMPRA RAPIDA

Utilize uma das opgdes TecD

JAPOPECAS

Fernando Brandao - Gestor de projeto
fernando@japopegas.pt

961696595

www.japopecas.pt

epc.japopecas.pt

1 - A Japopegas langou a sua primeira
plataforma de vendas on-line em 2010.
Em dezembro de 2015 langou o seu
novo B2B “epc.japopecas.pt”, que passa
a contar com a integracdo do TecDoc,
entre outras funcionalidades adicionadas.

2 - Apenas tem acesso a “epc.japopecas.
pt” retalhistas de pegas. A Japopegas
dedica-se & importagao e distribuicio
de material auto para venda a grosso.
Mantendo-se fiel a esse conceito, nio
faria sentido a plataforma ser aberta a
outros canais de venda.

3 — A principal valéncia da nossa plata-
forma ¢ facilitar a consulta e colocagio
de encomendas on-line sem as condi-
cionantes do excessivo fluxo de trifego
existente por telefone e fax. Outra das
vantagens passa pela pesquisa no nosso
catalogo com ou sem a matricula da
viatura e em tempo real saber a disponibi-
lidade, caracteristicas e preco do material
pretendido. Disponibilizamos também
a possibilidade de acompanhar todas as
etapas da encomenda no nosso armazém
até ao seu envio pelo transportador, as-
sim como a consulta da conta corrente
e a andlise dos resultados comerciais de
cada cliente com a ajuda de graficos de
facil consulta.

4 - Fazemos com regularidade pequenos
ajustes para poder acompanhar as exi-
géncias que o seu regular funcionamento
nos impde. Estamos satisfeitos com o
resultado e a performance da atual pla-
taforma. Procuraremos sempre inovar
e aperfeicoar o trabalho realizado, nao
estando previstas num futuro préximo
mudangas de fundo.

5 - No presente ano as vendas online re-
presentaram 35% do volume de negdcios
da Japopecas perspetivando-se que as
mesmas cheguem aos 40% jd em 2018.

6- O B2B da Japopegas tem como porta
de entrada o seu site institucional no
endereco www.japopecas.pt. O acesso
direto ¢ epc.japopecas.pt sendo que a en-
trada por ambos os enderecos passa pelo
mesmo procedimento de credenciagio.

TURBOPECAS

Fabio Santos - Marketeer
fabio@turbopecas.pt

800 915 505
www.turbopecas.pt

1 - 31 de maio de 2017.

2 - A nossa plataforma ¢ tnica e exclu-
sivamente para oficinas.

3 — A nossa plataforma permite através
da identificagio do veiculo: consultar
os manuais e dados técnicos, planos de
manuten¢io, boletins de servigo, tempos
de reparagio. A grande vantagem consiste
em ter ferramentas integradas de modo
a que no mesmo espago e a distdncia de
um clique seja possivel: encomendar
pecas, consultar a sua disponibilidade
e se necessdrio, saber como as mesmas
sdo aplicadas nos veiculos.

4 - A nossa plataforma é muito recente,
pelo que nao estd previsto uma atuali-
Zagao a curto prazo.

5 - Neste momento, as vendas online
ainda nio tém um grande impacto na
nossa empresa visto que ainda existem
muitas oficinas que néo aderem as com-
pras online. Temos vindo a fazer um
grande esforco no sentido de formar
e incentivar os diversos profissionais a
aderir a este novo método de compras.

6 - www.turbopecas.pt
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MSCAR

Filipa Silva - Responsavel Departamento
de Pecas

filipa.silva@mscar.pt / central.pecas@
mscar.pt

289 090 101

www.mscar.pt

1 - A plataforma teve o seu lancamento
oficial no dia 27 de setembro de 2014.

2 - Aos dois, retalhistas de pegas e ofi-



cinas.
3 - Consultar pregos e disponibilidade
de pecas, efetuar orcamentos, realizar
encomendas de pecas, consulta da conta
corrente e consulta de campanhas em
vigor.

4 - De futuro iremos alargar as formas de
pagamento disponiveis e criar uma drea
de pecas de oportunidade. No decorrer
do préximo ano, a plataforma ird ser
otimizada para utilizagoes méveis (tablets
e smartphones).

5 - Representa cerca de 4%.

6 - http://www.mscar.pt/b2b/
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AUTOZITANIA

Flavio Menino - Diretor de Marketing
e Comunicacao
flavio-menino@autozitania.pt

214 789 100

www.autozitania.pt

1 - A nossa Plataforma B2B foi langada
em 2013.

2 - A nossa plataforma de pegas na
Autozitinia apenas estd aberta para re-
talhistas, enquanto na Autozitinia II estd
disponivel para oficinas.

3 — Catdlogo de identificagao de pecas
TecCat, busca por Referéncia, matricula
ou veiculo, disponibilidade de stock,

precos, informagio técnica, tempos de
reparacdo, dados de servico. A nossa pla-
taforma também estd disponivel através
da APP Catdlogo & Webshop — aplicacao
mobile para tablets e smartphones - com
as mesmas funcionalidades.

4 - Recentemente implementdmos a
conexio da nossa plataforma com o stock
dos nossos fornecedores, permitindo
uma consulta em tempo real do stock
dos fornecedores. Esta opgao torna as
consultas por parte dos nossos clientes
mais eficientes e mais abrangentes, su-
prindo as suas necessidades em maior
escala. Outra das novidades foi a inclusio
de uma vertente de comunica¢io na
plataforma, que permite que possamos
comunicar as nossas mais recentes no-
vidades a cada utilizador que realizar o
seu login na plataforma.

5 - Para a Autozitinia, atualmente as
vendas online jé representam 80% do
valor de faturacio.

6 - O enderego web direto para o nosso
Catdlogo Online é: http://web2.carpar-
ts-cat.com/default.aspx?11=1028&10=-
7C8F9BF34E274AD094E14E18A-
4FF1535102015&14=158&12=1003.
Também pode ser acedido através do
nosso site institucional.

MCOUTINHO

Ricardo Figueiras
www.mcoutinho.pt

1 - A atual versdo da nossa plataforma
web, que abrange o negécio de pecas do
Grupo MCoutinho, tanto OEM como
IAM, foi lan¢ada em 2016, embora te-
nham sido jd desenvolvidas atualizagoes
e estejamos em permanente desenvol-
vimento de novas solugoes e updates.

39

2 - O acesso aos nossos portais ¢ exclusivo
para profissionais do setor e mediante
validacio, consoante o facto de se tratar
de oficinas ou retalhistas de pecas e pro-
curarem pecas OEM ou IAM.

3 — A nossa plataforma foi desenvolvida
com um principio tnico e simples: que
seja o mais util e transparente possivel
para os nossos Clientes, a todos os niveis:
seja na identificagdo de pegas, no processo
de encomendas, anilise de consumos e
histérico de faturagio, etc.

4 - Foram recentemente e vio ser in-
troduzidos updates, sempre. Trata-se de
uma obra inacabada, pois pretendemos
sempre adapti-la e personalizar o mdximo
possivel as necessidades de cada Cliente.

5 - As vendas online tém vindo a au-
mentar, tanto nos negécios OEM como
IAM, e sentimos que a tendéncia serd
de aumento.

6 - www.azauto.pt ¢ www.mcoutinho-
pecas.pt.

MCourtiNHO
pecas

BOMBOLEO

Juan Santos
juan.santos@bombolea.com
935 842 09
www.bomboleo.com
www.iberoturbo.com

1 - O Grupo Bombéleo j4 possui plata-
forma desde 2006, no entanto a mesma
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sofreu um upgrade marco de 2014 para
uma nova plataforma com capacidade de
adicionar contetidos é maior interagio
com o cliente.

2 - E disponibilizada a todos os clientes
profissionais que tem conta aberta a
crédito nas empresas do grupo.

3 — Pesquisa de pegas por matricula
da viatura, pesquisa por equivaléncia
Tecdoc e base de dados prépria, cam-
panhas especificas para utilizadores da
plataforma, download de pregrios, vi-
sualizagio Histdrico de encomendas e
conta corrente, download de catdlogos
de equipamentos.

4 - Em breve prevemos adicionar os
seguintes moédulos: processar pedidos
de devolugao de pecas e fazer o acom-
panhamento do estado da devolugao.
Visualizagao dos valores de compras
dos clientes por marca e familia de
produtos. Integracdo do programa de
Orcamentagio e Informagio técnica.

5 - Neste momento representam cerca

de 50% das vendas.

6 - htep://shop.bomboleo.com

Lampadas Auto Bosch

o -5

Excelentes Precos Liquidos

Beorsieo

FILINTO MOTA

Maria Mota Santos - Direcao de
Marketing

800 225 588

geral@filintomota.pt

www filintomota.pt

3 - Disponibilizamos, em parceria com
a Typs4y, um conjunto de produtos,
assim como a informagdo associada as
respetivas referencias, descri¢oes, imagens
ilustrativas, disponibilidade e precos.
Permitindo, ainda, aos profissionais
acesso a uma 4rea reservada do cliente,
onde poderd gerir o seu local de entrega,
possibilidade de efetuar compras répidas,

consultar dados de acesso ao portal,
histérico de atividade, conta corrente e
apoio ao cliente.

4 - Com uma arquitetura simples e intui-
tiva o langamento do novo Portal Pecas
Filinto Mota B2B vai ao encontro desta
constante inquietagio de Filinto Mota
em estar perto e sempre em parceria
com os seus Clientes. Com esta nova
Ferramenta ¢ permitida a integracdo
automdtica das encomendas langadas
no portal, eliminando desta forma pro-
cessos manuais menos eficazes, como a
rececio dos pedidos de encomenda por
telefone ou e-mail e consequente registo
no sistema. A integracio com o ERP
permitird também a disponibilizacio
de informagio de negécio ao cliente,
estado das encomendas, documentos
financeiros e devolugoes de material com
uma disponibilidade de 24/7. O grande
objetivo do portal é permitir um relacio-
namento com clientes de negécio a nivel
nacional, apoiado por uma plataforma de
servigos abrangente, global e disponivel.
Queremos assegurar assim uma estreita e
perfeita comunicagdo com os parceiros de
negodcio na drea das Pegas e Aftermarket.
Assegurando a automatizacio de todo o
processo de negécio, gestio comercial,
encomendas, gestdo financeira e gestio
de stocks.

6 - www.filintomota.pt

ENCONTRE A PECA QUE LHE FALTA

®
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ALECARPECAS
21815 00 44
www.alecarpecas.pt

1 - Neste momento temos duas plata-
formas distintas em funcionamento. A
primeira foi langada no inicio de 2015
e a segunda no inicio de 2017.

2 - Temos uma plataforma especialmente
direcionada para retalhistas e uma outra
para oficinas.

3 — A possibilidade de identificar material
via matricula da viatura e a possibilidade
de aceder aos dados técnicos dessa mesma
viatura. Esta dltima funcionalidade mui-
to vocacionada para o cliente oficina, algo
que endentemos ser bastante relevante.

4 - Na plataforma direcionada para os
retalhistas foram introduzidas funciona-
lidades que permitem uma maior auto-
nomia do cliente, tais como a consulta
e descarga de faturas/nota de credito,
consulta de artigos e familias que nio
constam em Tecdoc e encomenda rdpida,
esta ultima uma forma bastante simples
e eficaz de colocagio de encomendas.

5 - Uma fatia muito relevante.

6 - www.alecarpecas.pt

PACEC

Luis Trindade - Socio-gerente
geral@pacec.pt

262832243

www.pacec.pt

1 - A plataforma de compras da Pacec foi
lancada oficialmente a 10 de setembro
de 2017.

2 - A nossa plataforma foi concebida
como um canal de compras exclusiva-
mente para profissionais, englobando
desta forma os retalhistas e oficinas.

3 — Interface simples e intuitivo, motor
de pesquisa de elevada performance,
catdlogo organizado por sec¢oes do au-



tomével, 98% dos produtos indexados
com referéncia original Mercedes-Benz,
montra de novidades e destaques/exclusi-
vos, 4rea financeira e drea de acompanha-
mento de encomendas, possibilidade de
utilizadores simultineos e independentes
por cliente.

4 - De momento nio estao planeadas no-
vidades ou alteragdes estruturais, apenas
o aprimoramento da informagio técnica
de cada artigo e o alargamento do banco
de imagens de produtos.

5 - Devido a juventude da plataforma,
apenas nos podemos permitir uma anj-
lise qualitativa, mesmo jd notando uma
subida nas vendas. O facto mais notado
¢ 0 aumento de referéncias compradas
por clientes habituais, tocando gamas ou
artigos que ndo conheciam como parte
da nossa oferta. Também notamos agora
uma maior familiaridade com as linhas e
abrangéncia dos nossos fornecedores, que
se tem refletido através de encomendas
urgentes internacionais.

6 - webshop.pacec.pt

£ Catalogo
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COMPRE UM Kit de
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AUTO SILVA

Filipe Reis - Diretor financeiro e admi-
nistrativo

autosilva@ autosilva.pt

226169983

www.autosilva.pt

1 - Em 2006 inicidmos com um informdtico
interno recrutado junto da FEUP (Faculdade
de Engenharia da Universidade do Porto)
com o Unico objetivo de construgio de uma
plataforma para comércio B2B, que comegou
afuncionar no inicio de 2007. Em dezembro
de 2008, a plataforma B2B foi colocada
online de uma forma profissional numa
estrutura semelhante 2 existente.

2 - A nossa plataforma B2B ¢ aberta so-
mente a retalhistas de pegas, por respeito
a cadeia de distribuicao.

3 — As principais funcionalidades para
além das bdsicas de qualquer plataforma
digital, ¢ o cruzamento para as pegas que
a nossa empresa tem no seu stock, de
referéncias de pegas de origem e outras
pecas originais ou do aftermarket que
nio sio comercializadas pela empresa, e
isto devido & incorporagio do software
“Tecdoc”, acrescida da possibilidade de
pesquisa por marca e modelo e por ma-
tricula. Depois de identificada a peca tem
acesso a informag6es técnicas, aplicagoes
e imagens. Acesso aos valores em divida
e possibilidade de importar as tabelas de
precos por familia de produtos.

4 - O ano passado foi introduzida uma
“janela” com todas as informagées que
aTecdoc apresenta quando consultamos
os dados de um artigo.

5 - Nao interessa divulgar.

6 - www.autosilva.pt

¥ Area Web
Email:

Password:

VIEIRA & FREITAS

Paulo Torres - Diretor-geral
geral@vieirafreitas.pt
253607320
www.vieirafreitas.pt

1 - J& tem uns anos, ird sofrer um upgrade
no infcio de 2018.

2 - E aberta a todos os nossos clientes
que solicitarem e fizerem uso para en-
comendas.
3 — Sao duas, consultar e encomendar
artigos e verificar todas as faturas e contas
correntes.

4 - Trao ser introduzidas no 1° trimestre

de 2018.

5 - Nao temos esse dado atualizado, mas
¢ uma fatia interessante.

6 - http://vieirafreitas.no-ip.org
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SONICEL

Manuel da Fonseca

961 244 334
manuel.fonseca@sonicel.pt

1-01-01-2014.
2 - Oficinas e retalhistas.

3 — Fazer orcamentos de reparagio perso-
nalizados com logo do cliente, consultar
stocks, fazer encomendas, ver histérico
de pedidos e guias de remessa. Feitos
na plataforma b2b ou pedidos diretos
a qualquer call center do Grupo AD
PORTUGAL via telefone, Skype ou
Messenger, ver histérico de faturagio,
consulta e cruzamentos de referencias
via TECDOC. (referencias OEM/
Originais), consulta de matriculas, con-
sulta e ajuda online via TECRMI com
desenhos 3D’S, acesso a revisdes progra-
madas das marcas e orcamento de horas
utilizadas mediante tipo de reparagio e
aconselhamento via TECRMI.

4 - Existe agora a possibilidade de um
pedido ser transformado imediatamente
em faturas em vez de sair uma guia de
remessa do cliente.

5-22% a25%

6 - Sonicel - www.i2i.sonicel.pt e AD
Logistics, SA - www.i2i.adportugal.com

FILOUREM

Carlos Gongalves - Socio-gerente
249 541 244

geral@filourem.com
www.filourem.com

1 - A Filourém orgulha-se de ter sido
umas das primeiras empresas nacionais
a usar a plataforma B2B, dispomos deste
servico desde o ano de 2007.
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2 - A nossa plataforma estd tnica e ex-
clusivamente aberta a retalhistas.

3 - As principais funcionalidades sao:
identificagio de material através da marca
e matricula, o cruzamento de referéncias
com base no tecdoc, sendo ainda possivel
consultar novidades, campanhas, lista de
produtos e logicamente fazer as respetivas
encomendas. Ao encerrar a encomenda
o cliente escolhe a transportadora que
deseja e fica com a informagao da quan-
tidade disponivel tendo a possibilidade
de cancelar, enviar s6 os disponiveis ou
enviar disponiveis e guardar pendentes
caso pretenda.

5 - As vendas online representam cerca
de 80%. Vamos continuar a involuir
de forma a satisfazer as exigéncias do
mercado

6 - www.filourem.com é o nosso endere-
¢o. Para ter acesso é necessdrio ser nosso
cliente e fazer o respetivo registo.

de Gestao para o acompanhamento da
atividade.

4 - Vao ser introduzidas novas funcio-
nalidades que vao ficar disponiveis em

abril/18.

5 - Neste momento, os pedidos online
ja representam 50%.

6 - www.gamobarpecas.pt.

1) 030586900 1230/ 140- 1830

GAMOBAR

Fabiana Margues
fabiana.marques@gamabar.pt
226152706
www.gamobarpecas.pt

1 - Janeiro 2017.

J e — PSA 5 e

2 - A todos os clientes Gamobar Pecas.

3 - Pesquisa de Pecas, Pneus; Encomendas
e o status das mesmas; Reclamagoes/
Devolugoes; Consulta de saldos ;
Campanhas ; Bolsa de Pecas ; Relatérios
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