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Servico de
proximidade

O setor retalhista, elo da cadeia de distribuicao de
componentes sobre o qual se diz que podera ter tendéncia
a desaparecer, procura 0 seu espaco com servico local as

oficinas, através da proximidade e rapidez de entrega

TEXTO NADIA CONCEICAO

%,
os tltimos aﬁs, o mercado de
distribuicdo pecas e acessérios
auto em Portugal tem vindo
a mudar signiﬁcativamente,
tornando-se muito competi-
tivo, com a presenca de varios operadores
em cada regido e a exigir cada vez pa-
drées de qualidade e seguranca mais altos.
Com os novos desafios de mobilidade,
que trazem novos componentes € ne-
cessidades de manutengio aos veiculos,
os retalhistas de pecas tém vindo a es-
forcar-se para acompanhar as tendén-
cias e a dinimica do setor. De forma a
manterem-se competitivos, procuram
novas solugées, tanto ao nivel da compra
junto dos fabricantes, como ao nivel das
margens e da abordagem ao mercado.
Para se diferenciarem, as casas de pecas
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procuram ainda e cada vez mais comer-
cializar marcas com imagem reconhecida,
com produtos altamente tecnoldgicos, e
que disponibilizem apoio técnico, planos
de formagio e outros servicos comple-
mentares, esquecendo as marcas que nao
oferecem qualquer valor acrescentado.
Tem-se assistindo também 2 criagio de
associacoes de retalhistas, numa procura
do aumento da capacidade negocial e de
investimento. Através da compra ao balcao
ou por encomenda, os retalhistas procu-
ram assim apresentar mais-valias para a
fidelizacao dos clientes, privilegiando a
rapidez e a proximidade, através de um
servigo logistico com entregas realizadas
até seis vezes ao dia, com distribuicio
prépria ou através de parcerias com em-
presas de transporte. @



QUESTOES

1- Qual o papel atualmente do retalho de
pecas, no negocio de pecas auto? Continua
a ter a mesma relevancia do passado?
2 - A cadeia (fabricante, grossista, reta-
lhista e oficina) continua a fazer sentido
no negacio de pecas atualmente?

3 - Os sites de venda online B2C podem
Ser, oU ja sao, Uma ameaca para os reta-
lhistas de pecas?

4 - A concentracdo da atividade de pegas
& uma tendéncia a nivel internacional. Por
que razao os retalhistas de pecas sao tao
relutantes a associarem-se e a concentrar
as suas atividades?

5 - Além da rapida disponibilizacao das
pecas e da sua qualidade, da gama alar-
gada, das plataformas B2B e dos precos
competitivos, que outros fatores podem
fazer a diferenca no negocio das pecas?
6 - Quais foram as mais recentes novida-
des lancadas na vossa atividade?

Auto Torre da Marinha
Paulo Costa - Socio-gerente

210 879 460

paulo@atm.com.pt
www.atm.com.pt

1 - Sim, o retalhista atua na sua zona

de proximidade, lida diretamente com a
oficina e cria melhor servico ao cliente.

2 - Claro que sim, continua a fazer
sentido essa cadeia e penso que hd
espaco para todas as cadeias, embora
seja verdade que ultimamente temos
assistido a uma tentativa que alguns
grossistas atuarem em algumas zonas
do pais como retalhistas.

3 - Sim, sem duvida, especialmente
sobre o baixo preco que praticam ao
consumidor final e nio esquecendo
que alguns desses sites sio de grossistas
nacionais que mais uma vez querem
fazer o seu negécio em todas as cadeias
de distribuigao.

5 - A nossa equipa e a confianga dos
nossos clientes na nossa empresa.

6 - Em abril de 2017, abrimos novas
instalagdes com drea superior a 2000m2
e fizemos e grande aumento de stock
de pegas, tanto de mecinica como de

colisdo, e introduzimos novas marcas
WIX / OCAP / FRIGAIR / SERCORE.

Tisoauto

Rui Moreira

255 310 230
geral@tisoauto.pt
www.tisoauto.pt

1 - A funcio do retalhista evoluiu, dei-
xando de ser apenas um simples forne-
cedor de produtos para passar a ser um
parceiro de negécios para a oficina, nao
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s6 no que diz respeito ao fornecimento
de pegas, mas também de formacio,
ferramentas, informacao técnica e outros
servicos de apoio.

2 - As grandes mais-valias de um reta-
lhista estao relacionadas com a sua pro-
ximidade aos clientes, tanto fisica como
comercial. Hoje e mais do que nunca, as
oficinas necessitam de receber as pecas o
mais répido possivel porque o nivel de
servico esperado pelo consumidor final
assim o exige. E isto, em grande parte
do pais, apenas o retalhista ¢ capaz de
o fazer. Por outro lado, a Tisoauto, ao
ser membro fundador da Redelnnov,
assumiu que, apesar da cadeia tradicio-
nal continuar a ter as suas mais-valias,
também acredita que hd outras formas
igualmente vilidas de posicionamento
na cadeia de valor.

3 - Acreditamos que a percentagem de
consumidores disponiveis para comprar
as suas pegas e posteriormente encontrar
uma oficina que as substitua, continua
em niveis baixos em linha com os ulti-
mos anos. Mais do que uma “ameaca’,
os sites de B2C acabaram por intro-
duzir muito ruido e desinformagio no
mercado e esse tem sido o desafio: fazer
com que os clientes comparem o que ¢
compardvel, nio se ficando apenas pela
comparagio do preco que mostram na
etiqueta.

4 - Concordo que, ao nivel nacional,
exista uma certa relutdncia para a con-
centragio da atividade. Isto porque neste
setor existe um paradigma cultural que
leva a retracio na criacio de vinculagio
com 0s seus pares por motivos mera-
mente logisticos e estruturais, ou seja,
existe a dificuldade em fazer alteragoes
na sua estrutura para uniformizar pro-
cessos-chave para a concentragio da
atividade e informac¢io. No entanto,
no nosso caso, a Tisoauto, ao fundar a
Redelnnov com mais quatro retalhistas,
demonstrou que, apesar das dificulda-
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des naturais inerentes A concentragio
de atividades, acredita que o caminho
passard por ai. Num mercado cada vez
mais amadurecido, a dimensao critica
¢ importante e serd cada vez mais no
futuro. Esta concentragio na Redelnnov
permite-nos ganhar escala e ter mais
estofo para enfrentar os desafios futuros.

5 - O pilar-base continua a ser o mesmo:
recursos humanos. Podemos ter os me-
lhores materiais, sistemas informaticos,
sistemas de gestao de stocks e entregas,
mas se nio tivermos uma equipa moti-
vada, focada no cliente e envolvida com
a empresa, dificilmente esses meios terdo
um retorno positivo.

6 - Recentemente lan¢gdmos a nossa
WebShop, onde as oficinas podem iden-
tificar, de uma forma ficil, as pegas
necessérias, consultar stock, precos e
fazer encomendas.

APL Expresso
Miguel Lopes - Diretor Geral
214 350 937
pecas@aplexpresso.net
www.createbusiness,pt

1 - O papel do retalho ¢ satisfazer as
necessidades das oficinas, no menor
espago de tempo possivel, em termos
de pecas e servigos essenciais a sua ati-
vidade. A sua relevincia mantem-se
como no passado e continuard a existir.
O que tem vindo a mudar é quem faz
esse papel de retalhista, e temos assistido
nos tltimos anos a retalhistas que se
agrupam e em torno de uma estratégia
uniforme formam grossistas, e também
alguns grossitas a entrarem no retalho
criando redes de préprias.

2 - A cadeia continua a existir. Se, nos
extremos, o fabricante e a oficina estiao
bem definidos, é no meio que as coisas
se confundem, com retalhistas a uni-
rem-se e grossistas a dispersarem-se no
retalho. Creio que esta fusio a meio
da cadeia nada tem de negativo, antes
pelo contrério, mas o importante é cada

um definir bem o seu papel. Na minha
opinido, quem quer estar em diferentes
patamares vai ter dificuldades. J4 temos
players no mercado que, sendo grossis-
tas, expandiram a sua prépria cadeia de
retalho e estio também online em B2C.

3 - Creio que o online ird ocupar o
seu espaco naturalmente sem afetar
significativamente o retalho, mas para
isso o retalho tem que evoluir e saber
enquadrar-se nas necessidades atuais e
futuras das oficinas. Quem pode vir a
ser afetado pelo crescimento do online
sdo as oficinas quando os clientes entram
pela porta j4 com as pecas na mio e
muitas ainda ajudam o online, fazendo
compras diretamente nesses sites. Uma
oficina precisa de formacao para a sua
atividade, informacio e apoio técnico,
equipamentos tecnolégicos e também
de pecas. As oficinas apenas tém que
escolher quem lhes consegue fornecer
todas as suas necessidades.

4 - Creio que em Portugal isso é uma
questdo cultural, mas 4 medida que as
novas geragoes comegam a aparecer mais
nos cargos de gestao no nosso mercado
essa relutdncia vai desaparecendo.

5 - Para sabermos como podemos di-
ferenciar e acrescentar valor i nossa
oferta, temos de ouvir e conhecer as
necessidades dos clientes, nio querendo
pormenorizar muito, diria que todo o
tipo de servico, consultoria que ajude o
cliente a desenvolver o seu negécio ird
contribuir para a sua fidelizacio.

6 - Estamos neste momento a executar
o plano tracado para este ano, que é o
aumento e modernizagio da nossa logis-
tica. J4 efetudmos a primeira mudanca
e estamos a funcionar numa plataforma
partilhada com outro parceiro do nosso
grupo. Aumentdmos significativamente a
nossa capacidade de resposta s necessi-
dades dos nossos clientes. Estamos numa
fase de mudanca de instalagoes para a
nova sede da empresa, que também nos
ird permitir estruturar o crescimento da
empresa nos préximos anos.

Rui e Paulo Almeida Lda.
Paulo Almeida - Gerente

219 959 550

paulo.almeida@rpa-lda.pt
www.rpa-lda.pt

1 - O negécio das pegas sofreu grandes
alteragées nos ultimos anos, cada vez

mais nos tornamos operadores logfsticos
de pecas.

2 - Acho que essa cadeia se estd a desva-
necer. Os fabricantes passam por cima
dos importadores, os importadores
passam por cima do retalho e tudo se
confunde. Mas todos t¢ém o mesmo
foco, que ¢ chegar direto ao processo
da venda. No futuro a cadeia tende a
diminuir.

3 - Os sites de venda online j fazem
mossa, mas acho que ainda nao é um
grande problema. Devemos estar aten-
tos, sio mais uns na cadeia de venda.
O nosso produto ainda carece de muito
conhecimento técnico para ser identifi-
cado. Por isso, acho que ainda estamos
um pouco protegidos.

4 - Penso que ¢ cultural, ndo estamos
formatados para funcionar e cumprir
regras enquanto grupo.

5 - O negdcio das pecas vai muito mais
além do que sé vender pecas. Temos
de estar a frente nas tecnologias de in-
formagio. A atitude e a motivagio dos
nossos colaboradores fazem a diferenca,
a rapidez de disponibilidade e entrega.
A relagio humana com o cliente. A
formagao que disponibilizamos, etc.

6 - A RPA nos dltimos seis anos fez
um grande esfor¢o e investimento na
abertura de trés novas lojas; Lisboa,
Vila Franca de Xira e Mem Martins.

Mais recente, com um ano e meio o in-
vestimento num novo armazém central
com 2600 m2. Introduzimos algumas
marcas exclusivas da RPA, na drea dos
filtros, éleos e aditivos.




Y-

Lk LT

ik W
L

ﬂ Pecas auto
R ww.otm.com pt

AUTO TORRE DA MARINHA, LDA.

www.atm.com.pt pecas auto

Rua Eugenio dos Santos n°6 ,Parque industrial Casal do Marco, 2840-185 Seixal
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Dingipecas

Tania Flora - Socia-gerente
244 843 130
geral@dingipecas.pt
www.dingipecas.pt

1 - Estamos muito longe do passado e,
atualmente, a relevAncia é praticamente a
mesma, ainda que em moldes totalmente
diferenciados. Hoje em dia, no retalho
de pegas, estamos muito mais proximos
do nosso cliente a nivel de entregas e
disponibilidade das pecas solicitadas.
O retalhista continua a ser bastante
importante perante as oficinas pois, por
enquanto, um importador faz poucas
entregas de pegas para servir o cliente.

2 - A cadeia hd muito que praticamente
nio existe. Deixou de haver respeito
perante a mesma. Se um grossista ou
importador vende diretamente a uma
oficina ou mesmo ao consumidor fi-
nal ela nao existe. Como lhe podemos
chamar “cadeia”, se um importador
vende ao mesmo prego, ou abaixo dele,
a um retalhista, a uma oficina e a um
consumidor final?

3 - Nio gostamos de lhe chamar ameaga,
mas sim perda de algumas vendas. No
entanto, quando um cliente precisa das
pecas para o mesmo dia ou dia seguinte
¢ impensdvel encomendar num site em
que ndo existe stock. A maneira desses
sites trabalharem ¢é simples: nao tém
stocks, ndo tém lojas fisicas, tém um
ou dois funciondrios. Ao fim do dia
retinem as encomendas e mandam vir.
Nio existe grande investimento nem
sequer contas em atraso, porque af o
cliente tem de pagar na hora.

4 - Estamos a falar dos chamados “gru-
pos”. Hd uns anos atrds, a nossa opiniao
era bastante diferente da que ¢ hoje.
No comego havia um grupo que, sim,
poderia ter vantagens pertencer ao mes-
mo. Hoje, existem grupos com trés ou
quatro casas de pegas, nio conseguimos
perceber o beneficio disso pois, traba-

lhamos praticamente com os maiores
importadores e achamos que temos
condigbes semelhantes e sem compro-
missos. Por enquanto, a Dingipegas quer
crescer, mas pelos préprios esforgos, sem
estarmos associados a ninguém.

5 - O segredo é a alma do negdcio, mas
a entrega das pecas de forma rdpida na
oficina é um grande fator para o sucesso.

6 - A nossa mais recente novidade foi a
abertura de duas filiais, a primeira em
Fdtima e este ano na Batalha. A terceira,
o tempo o dird. Em relagio a produtos,
temos vindo a angariar novas marcas
de qualidade e outras um pouco mais
baratas para servir o cliente da melhor
maneira.

Soarauto

Renato Soares - Diretor Geral
geral@soarauto.com

253 607 290
www.soarauto.com

1 - O negbcio das pegas auto continua
muito retalhado com a existéncia de
muitas oficinas em localidades muitas
vezes remotas. As necessidades destas
oficinas de mecanica sio um servico de
entregas permanente, disponibilidade de
produto e apoio técnico. A estratégia da
Soarauto ao abrir pequenos pontos de
venda em localidades mais pequenas
e com uma proximidade do armazém
central Braga, visa ir ao encontro das
necessidades das oficinas, dispondo de
um stock e de um servico de entregas
rdpido. O retalhista, pela sua experiéncia
e pelo fator proximidade, continua a
compreender, melhor do que qualquer
outro player da cadeia, as necessidades
dos seus parceiros oficinais.

2 - Embora nos dltimos tempos se te-
nham vindo a verificar alteragées na
cadeia de distribui¢ao, continua a fazer
sentido a cadeia cldssica do nosso pais.
Enumero um mercado com muitos pe-
quenos retalhistas dispersos. Os retalhis-
tas com dimensao reduzida trabalham

cada vez mais sem stock, apoiados no
stock do grossista. O mercado continua
em constante e rdpida mudanga, certa-
mente que iremos verificar alteracoes ao
longo dos préximos anos. A tarefa dos
retalhistas é organizarem-se e ter uma
estratégia bem definida para ganhar di-
mensio, tém a vantagem da experiéncia,
mas os grossistas tém maior dimensio
e capacidade de investimento.

3 - Sao uma realidade, nio uma ameaca,
apenas mais um player no setor. Nio de-
vemos subestimar, mas sim acompanhar
ou até mesmo entrar nesse canal. Ainda
existem muitas barreiras ao negécio
online, assistimos a uma evolugao em
determinados produtos especialmen-
te em produtos DIY, jd nos produtos
mais técnicos as vendas ficam longe das
espectativas. O forte investimento em
publicidade para se tornar um site reco-
nhecido e os custos de distribui¢ao das
vendas sdo grandes barreiras & entrada.

4 - Nao serd uma tendéncia cultural?
Acredito que essa tendéncia se venha
a refletir em Portugal também; o reta-
lhista deve estar preparado para os mais
diversos cendrios. Com a diminuicio
constante das margens, ¢é inevitdvel que
o negécio necessite de escala. A asso-
ciagdo sem canibalizagio do negécio ¢
uma das possibilidades. Dez retalhistas
juntos serdo sempre mais fortes que
dez separados, o dificil é implementar
uma estratégia e visao do negdcio que
agrade a todos.

5 - Sem ddvida que estes fatores sio
os mais importantes da atualidade do
negdcio, mas enumeraria ainda o capital
humano de cada empresa, responsdvel
pelo bom servico prestado, o investi-
mento na parte técnica ao dispor dos
parceiros, a visdo futura e a proximidade
com o negdcio dos parceiros. No final,
este negdcio continua a ser uma relagao
humana. Sem bons profissionais, pouco
adianta ter produto, qualidade, gama
ou pregos competitivos.

6 - A Soarauto continua o seu recente
projeto na drea dos lubrificantes na zona
Norte de Portugal. Estd a ser um desafio
muito interessante e com resultados a
acompanhar o desafio. Continuamos a
apostar na disponibilidade de Arnott,
Midac, Open Parts e Petronas.



TEMOS TODAS AS
PECAS AUTO
Qui A

SPR Auto

Renato Faria - Administracao
968 671 586
renato@sprauto.pt
www.sprauto.pt

1 - Na atual sociedade, onde fica mais
barato adquirir um componente novo
do que repard-lo, assistimos a um cresci-
mento do negécio de pegas ¢ o retalhista
tem cada vez mais relevincia. Inerente a
evolugio tecnoldgica das viaturas e seus
componentes, o papel do retalhista é pre-
ponderante para a correta identificagao

da peca, aconselhamento de marcas e
servico de pés-venda.

2 - Acreditamos que o retalhista con-
tinuard a prevalecer no negécio do
aftermarket. Temos assistido a uma
desfragmentagio do canal, com fabri-
cantes a vender a retalhistas, grossistas
a vender a oficinas, cujo motivo se deve
essencialmente a pouca elasticidade do
mercado e 4 busca por melhores precos.
O valor acrescentado que o retalhista
oferece estd relacionado com a rapidez
e dinidmica da logistica, assim como a
flexibilidade da oferta nas marcas que
comercializa ao cliente profissional,
pois de outra forma apenas existiriam
grossistas ¢ oficinas. Na SPR, ao co-
mercializarmos praticamente todas as
marcas existentes de aftermarket e OEM,
conseguimos garantir uma taxa de for-
necimento acima de 98%.

3 - Os sites de venda online B2C tém
ganho algum relevo e encaramo-los da
mesma forma que encaramos um con-

49

corrente “fisico”. Estes sites apresentam
pregos muito competitivos, assim como
a disponibilizacdo de marcas que nio
tém representagio em Portugal, con-
tudo, temos verificado que no que diz
respeito a componentes mais complexos
e caros, os consumidores continuam
a preferir a seguranca dos retalhistas
nacionais, quer pelo pds-venda, quer
pelo aconselhamento.

4 - Privilegiamos as parcerias quer com
clientes, quer com grossistas ¢ somos
relutantes a abdicar dessas relagoes mera-
mente pelo fator preco. Adicionalmente,
acreditamos que estabelecer acordos
comerciais com grossistas, adquirindo
desta forma poder negocial e apoio
no pés-venda, é preferivel a associar-
mo-nos a outros retalhistas para fazer
importagao.

5 - Existem vdrias estratégicas, platafor-
mas ou consideragées a fazer, contudo o
Unico e determinante fator é a equipa!
Sao os recursos humanos que distinguem

PUBLICIDADE

CARRICO | POMBAL | CALDAS
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INOVACAO | VANGUARDA | CONFIANCA

RAINHA | FIGUEIRA DA FOZ | LEIRIANORTE | POUSOS

236 959 360 | www.rodapecas.com
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qualquer empresa da sua concorréncia.
Na SPR apostamos na formacio conti-
nua e na formagio dos nossos recursos
humanos nas 4reas de produto, técnicas
de venda e motivacionais.

6 - Abrimos recentemente um novo
armazém, no Porto, que permitiu con-
solidar a nossa posi¢io como um dos
principais retalhistas do Grande Porto.
A par deste novo armazém, refor¢dmos
a equipa com novos elementos e aposta-
mos em novas marcas, tais como Wolf,
Ate e Contitech. Estamos a renovar e
ampliar a frota automével, para que
possamos ser cada vez mais rdpidos e
a continuar a superar as expetativas
dos clientes. Por dltimo, e nio menos
importante, estamos a desenvolver uma
nova plataforma de vendas online, uma
“one stop shop” disponivel apés o verdo
de 2018, onde o B2C e o B2B dario
lugar ao H2H. Se para alguns poderd ser
um contrassenso, para a SPR ¢ a mate-
rializagdo da nossa filosofia: as pessoas
e 0 bom atendimento sio o foco central
dos negoécios.

PDAuto

Paulo Silva
253 031480
pdauto.ps@gmail.com

1 - O nosso papel como retalhista con-
tinua a ser muito importante como no
passado, sendo que, havendo sempre no-
vidades, nés temos que as acompanhar.

2 - A cadeia a que se refere, na minha
opinido, continua a fazer sentido, mas
nao a 100%.

3 - Os sites de venda online sdo sempre
uma ameaga nos retalhistas temos que
estar atentos com e tentar acompanhar,
esta situacdo que implica também os
fabricantes e os importadores.

4 - Ndo me revejo nessa situacio.

5 - Nos retalhistas de pegas, como qual-
quer negdcio, temos os clientes como

o mais importante, depois existe tanta
coisa para poder fazer.

6 - Como integramos a REDEINNOV,
estamos sempre com novidades.

Rodapecas

Manuel Vicente - Administradar
236 959 360
manuelvicente@rodapecas.com
www.rodapecas.com

1 - O retalho de pegas auto s6 faz sentido
hoje se adicionar valor na relagao com o
cliente. A peca é apenas um meio para
atingir um fim. A logistica, as solucoes
online e os programas de suporte ao
negécio oficinal sao fatores criticos na
relagdo do retalhista com a oficina.

2 - A cadeia de distribui¢io tem vindo
a sofrer alteragées ao longo dos anos e
as plataformas online e as redes de car
service sdo os grandes responsdveis por
tal situagdo. O grossista e o retalhista
estdo hoje praticamente fundidos e,
em muitos casos, os fabricantes estiao
a distribuir as redes oficinais. O passo
seguinte, que ja estd a acontecer, é 0s
fabricantes distribuirem diretamente ao
consumidor final.

3 - As plataformas online B2C podem
ser uma ameaca, mas também podem ser
uma oportunidade. O consumidor final
escolhe maioritariamente o retalhista
de pecas para comprar as suas pegas
auto. Isto quer dizer que j4 existe uma
relagdo de confianca entre este canal e o
consumidor final. Se o cliente procura
solucdes online, o que o retalhista tem de
fazer ¢ adaptar-se a esta nova realidade.

4 - A relutincia do associativismo é cul-
tural em Portugal. Mas a concentragio
ird acontecer, movida por uma estratégia
ibérica de empresas/grupos espanhdis,
movidos também pela concentragio a
que assistimos em toda a Europa.

5 - Se o retalho de pegas tem grandes
desafios pela frente, as oficinas indepen-

dentes também os tém. Os clientes sio
mais exigentes e informados. Querem
solugoes online e solugdes que garantam
mobilidade. As tecnologias auto de mo-
tricidade e conetividade estdo a mudar.
As necessidades da gestdo ambiental na
oficina sdo brutais. O modelo de negécio
estd a mudar. Durante muitos anos, a
margem das pegas permitiu valores de
maio-de-obra comedidos. Hoje, com o
aumento da necessidade de mao-de-obra
qualificada e com a tendéncia da descida
das margens, o modelo de negécio das
oficinas necessita de alteragio.

6 - Numa estratégia de proximidade
com o cliente, temos previsto abrir uma
nova loja na Marinha Grande. Temos
como novidades a distribui¢io de pneus
Pirelli, produtos Henkel, AD Blue BASE.

Phaarmpecas
Carlos Coelho - Gerente
963 074 347

carloscoelho@phaarmpecas.pt
www,.phaarmpecas.pt

1 - No meu ponto de vista, continua a
ter um papel fundamental no mercado
das pegas, uma vez que os retalhistas
conseguem dar um apoio a oficina, que
outros players nio conseguem fazer por
diversos motivos, como a logistica, a re-
lagdo pessoal e o trabalho muito técnico
por parte dos nossos profissionais, algo
que os importadores, ou ate as pdginas
de vendas online nao conseguem dar.

2 - Respondido na questao n.° 1.

3 - Toda a concorréncia é uma ameaca,
uns com maior e outros com menor
incidéncia no nosso mercado. No en-
tanto, entendo que com o decorrer dos
préximos anos, ird haver como que
um reajuste aos hdbitos de todos os
intervenientes no nosso mercado, onde
uns sobrevivem e outros nio. Estamos
atentos ao que estd a acontecer, para
sabermos quando serd necessdrio mudar
algumas coisas.
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4 - Penso que a nossa mentalidade ¢
um pouco assim, ou seja, queremos ir
muito pelo nosso préprio caminho sem
“prestar contas” a ninguém. Mas acho
fundamental fazermos essa associacio
com bons parceiros.

5 - Como jd disse, a proximidade ¢ a
relagdo pessoal com os clientes é funda-
mental, assim como outras ferramentas
que podemos disponibilizar aos nossos
clientes, como a formagio técnica, apoio
técnico e a parte da distribuicio direta.
Neste campo, hd mais de 10 anos que
temos disponivel formacio técnica. A
Phaarmpecas foi das primeiras empre-
sas do segmento a disponibilizar estes
servicos, quer na formagio como na
distribui¢io. Mais recentemente, intro-
duzimos na nossa equipa um engenheiro
mecanico para nos ajudar na parte das
reclamagées e a0 mesmo tempo apoiar
os nossos clientes, indo ao terreno.

6 - Para breve, vamos disponibilizar
uma plataforma online para os nossos
clientes profissionais, estamos a tratar
de um projeto para termos instalacoes
proprias e um sistema de atendimento
aos profissionais, com a melhoria do
nosso call center.

X-Action

Filipe Teixeira - Socio-gerente
239 432 494

info@x-action.pt
www.x-action.pt

1 e 2 - Penso que em Portugal a distri-
buicdo de pecas estd a mudar. A cadeia
de distribuicao estd tendencialmente a
ser encurtada. No entanto, penso que
continuard a fazer sentido o modelo
atual; o grossista nao estd ainda neste
momento preparado para o retalho,
nem todas as oficinas preparadas para o
desaparecimento dos retalhistas.

3 - Os sites B2C podem vir a ser uma
ameaga na venda de algumas familias
de produtos. Mesmo assim, é necessdrio
que o consumidor final seja um cliente

informado. Nem todos esto jd prepara-
dos para a compra online. E hd sempre o
servico associado a venda efetuada pelo
retalhista que deixard de ser prestado e
poderd vir a fazer falta. Se a tudo isto
associarmos a recetividade ou nio por
parte das oficinas em aplicar material
comprado pelo consumidor final e os
problemas de garantias associados, dimi-
nuimos bastante a dimensio da ameaca.

4 - Nao acho que os retalhistas sejam
relutantes 4 associagdo. Acho sim que é
uma decisdo que deve ser bem pondera-
da, dado que poderd trazer vantagens,
mas também alguns inconvenientes.

5 - Outros fatores que podem fazer dife-
renca no aftermarket sio, por exemplo,
o servico pds-venda, a entrega rdpida
de pecas, o acompanhamento nas re-
clamagbes e garantias, o empréstimo
de ferramentas e a formacio.

6 - As nossas novidades para este ano sao
o retomar do que esteve em standby no
ano anterior: as formagées. Queremos
que os clientes nos encarem como par-
ceiros que se preocupam com o cresci-
mento do seu negécio. Também vamos
implementar a nossa loja online associa-
daao TecDoc, apenas para profissionais.

Espogama

Miguel Mendes - Responsavel de
marketing

253 965 895

marketing@espogama.pt
www.espogama.pt

1 - Cada vez mais o retalho assume-se
como um prolongamento do negécio
dos clientes oficinas. Para alem do for-
necimento “just in time”, o retalho
presta servicos de apoio A reparagio,
munindo-se de parceiros capazes de
auxiliar a oficina no acompanhamento
da evolugdo tecnoldgica constante, como
a formacio e o apoio técnico. O apoio
em marketing é também uma aposta do
retalhista, que assegura a continuidade
das oficinas e por ineréncia o crescimen-

to sustentado do préprio negécio do
retalhista. Este novo modelo de negécio
contrasta completamente com meto-
dologias do passado e ainda presentes
em muitos retalhista do setor, focados
unicamente no fator prego.

2 - A cadeia fabricante, grossista, reta-
lhista e oficina, faz sentido na realidade
Espogama. Assistimos a um excesso
de players em todos os niveis, e a ne-
cessidade de se “fazerem ndimeros” in-
fluencia uma postura menos correta e
cometem-se erros que destabilizam o
mercado. Temos o negécio assente em
pilares de cooperagio, ou seja, concen-
tramos as compras em trés ou quatro
grandes fornecedores, temos o apoio
dos fabricantes, e servimos de ponte
entre as marcas e a oficina, respeitando a
cadeia, privilegiando sempre o negécio.
Assumimos o papel de fornecedor global
e ajudamos a oficina a desenvolver-se.
Um grossista terd que ter as caracters-
ticas de um retalhista para conseguir
prestar um servico idéntico. Numa dtica
em que todos ganham, defendo a con-
tinuidade deste modelo, enquanto for
possivel, claro.

3 - Os sites de venda online B2C j4
sdo uma ameaga, na medida em que a
oficina, por um lado nao abdica da sua
excessiva margem de comercializagao,
mas aplica a peca que o cliente traz em
troca de um maior valor de mio de obra.
Na minha opinido é ficil combater este
“adamastor”, basta um pouco de reflexao
e bom senso das duas partes. A incer-
teza da compra online poderia ser um
impeditivo, desde que o ganho nas pegas
e o pre¢o da mio de obra estivessem
ajustados, criando no cliente particular
a sensacao de andlise de riscos. Neste
momento o risco compensa.

4 - A questio dos grupos é controversa
porque, mesmo inserido num grupo, a
tendéncia de defender os interesses in-
dividuais face aos coletivos é constante.
Sdo poucas as entidades capazes de se
associarem em torno de um beneficio
comum.

5 - Num modelo de negécio atual em
que as oficinas sio bombardeadas com
custos desnecessdrios em rubricas que
ndo valorizam, o fator que faz toda
a diferenca ¢ estar ao lado da oficina
naquilo que ela precisa. E importante
o apoio do retalhista para criar alguma
seguranca e estabilidade.



6 - A maior novidade ¢ ainda em teste
¢ a criagao de um “clube” que trard
beneficios extra para os seus membros.
Reformuldmos a nossa politica de dis-
tribuicdo e, em breve, teremos um novo
call center. Apostdmos este ano num de-
partamento de marketing que opera nas
oficinas, com a criacdo de campanhas de
produtos e servigos para o cliente final.

Mondegopecas

Pedro Ferreira - Administrador
239 497 255
eduardo.ferreira@grupobeirauto.pt
www.mondegopecas.pt

1 - A proximidade com as oficinas
confere ao retalho um papel central e
privilegiado no negécio de pegas auto.
O retalho atual é muito diferente do
retalho do passado, mas penso que man-
tem a importancia.

2 - Acredito que faz sentido, embora se
assista neste momento a movimentos
que vdo na direcio do fim da cadeia
como a conhecemos. A complexidade
técnica do ramo, as dificuldades lo-
gisticas criadas por uma monstruosa
panéplia de produtos, familias e refe-
réncias e a estrutura das nossas oficinas,
fazem-me pensar que o fim da cadeia
de distribui¢ao que temos pode nio ser
tio seguro como se anuncia.

3 - Para o nosso modelo de negécio ¢
uma ameaca. Teremos de nos adaptar
para que possa ser oportunidade e nao
ameaga.

4 - Existem fatores culturais que nos
influenciam nestas decisées, no entanto,
a dimensao do pais cria uma realidade
muito diferente dos mercados onde ve-
mos esses movimentos mais avangados.

5 - Apoio na formagao técnica e no aces-
so s ferramentas necessdrias ao bom de-
sempenho de uma oficina. Transparéncia
e um espirito de parceria com o cliente.

6 - Em 2018 lan¢dmos, em parceria

N&o fazemos
manutenc@o autfomovel,
mas fazemos a manutencao
da sua terminologial

TRADUCAO E DOCUMENTAGAO TECNICA

Criamos e traduzimos manuais técnicos a melhor relagcdo
qualidade/preco do mercado. Temos profissionais especializa-
dos em vdrias dreas da indUstria e uma tecnologia que nos
permite criar projetos & medida de cada cliente.

NHECA O PROGRAMA PARCEIRO JABA

Através da identificacdo e alinhamento de todas as traducdes
antigas do parceiro JABA, é criada uma base de dados que
permite detetar todas as repetficdes em novos projetos e
baixar consideravelmente o valor final do documento, man-
tendo a ferminologia e o estilo de comunicacdo j& existentes.
Um programa criado a pensar em sil

Vila Nova de Gaia | Telf: 227 729 455/6/7/8 | Fax: 227 729 459
Mail: portugal@jaba-transiations.pt | Web: jaba-translations.pt
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com o Departamento de Engenharia
Mecinica do ISEC e com o CEPRA, o
projeto Academia Grupobeirauto que
resulta num programa com 105 horas de
formagao. Implementdmos também uma
solu¢io de mobilidade para a equipa
comercial. Quanto ao nosso portefdlio,
foi introduzida uma linha completa de
AC, os amortecedores Monroe e os foles
da Lobro. Também inicidmos o alarga-
mento do nosso dmbito geografico para
o distrito de Leiria, que vai culminar no
20 semestre, na abertura em Leiria do
5°¢ armazém do Grupobeirauto.

suem modelos de negdcio com padroes
muito individualistas, tendo dificuldade
em encarar as perspetivas de negdcio
dos grandes grupos nacionais e inter-
nacionais.

5 - O acompanhamento individualizado
e constante s oficinas continua a ser o
fator diferenciador no negécio das pegas.

6 - Em virtude da nossa parceria com o
Grupo AFKT, estamos a importar algu-
mas marcas de prestigio internacional,
comercializando também os produtos
do Grupo, Trust Auto.

Turbopecas
Fatima Barbosa
800 915 505
geral@turbopecas.pt
www.turbopecas.pt

1 - Penso que sim, mais do que nunca,
as oficinas necessitam de um aconselha-
mento e atendimento personalizado. A
proximidade continua a ser vital para as
oficinas, pois os servicos tendem ser cada
vez mais rdpidos.

2 - Dependendo das zonas geogréficas,
o retalhista continua a fazer sentido na
maior parte do pafs, visto o grossista nio
ter meios para satisfazer as necessidades
momentineas das oficinas, assumindo
por isso, o retalhista, um papel funda-
mental.

3 - Atualmente jd sao uma ameaca para
o retalhista, no entanto nio satisfazem os
clientes na sua generalidade, pois nestas
plataformas nao existe aconselhamento
técnico.

4 - Uma parte dos retalhistas ainda pos-

Npecas

Joao Marques e Carla Marques
215 908 200
geral@npecas.com.pt
www.npecas.com.pt

1 - O mercado automével tem vindo a
sofrer modificagées nos dltimos anos.
No entanto, o papel do retalho conti-
nua a ser caracterizado pelos mesmos
principios pilares: proximidade aos
clientes, abrangéncia na oferta e um
servico especializado que mais nenhum
operador na cadeia pode oferecer devido
as especificidades de cada um dos papéis
que desempenham.

2 - O negdcio, hoje, apresenta caracteris-
ticas e modelos de funcionamento espe-
cificos que justifica, ou diria até, obriga,
A existéncia de todos estes operadores
na cadeia de abastecimento. A oficina
quer um servico rapido, completo e
uma cara familiar que lhe dé respostas
répidas e solucione problemas na hora.
Os grossistas e os fabricantes nio tém o
seu negécio desenhado para conseguir

este tipo de servico. Da mesma forma,
que um retalhista nao consegue estabe-
lecer as relagoes necessdrias diretamente
com os fabricantes. Trata-se de adaptar
a cadeia em cada um dos seus patamares
as necessidades especificas e ter o negécio
estruturado para dar resposta s mesmas.

3 - Os sites jd comecam a ter a sua im-
portincia e desvalorizd-los pode ser um
erro. Ainda assim, no mercado portugués,
haverd mudangas maiores a nivel de reor-
ganizagdo dos intervenientes em toda a
cadeia até os sites B2C se tornarem os
grandes concorrentes do negdcio tradi-
cional. Esta ameaca também se agravard
assim que os sites se adaptarem a pressio
na rapidez de servico que existe por parte
das oficinas.

4 - Penso que é essencialmente uma ques-
tdo cultural, que j4 estd no nosso ADN
lusitano. Por tendéncia, prezamos muito
a propriedade. Este fator, aliado a uma
falta de clareza e simplicidade na forma
de criare gerir a concentragio, criam esta
resisténcia e mais até a ddvida sobre as
reais vantagens em fazé-lo. Acredito que
serd inevitavelmente esse o caminho, mas
iremos ter um desfasamento de alguns
anos face ao que se verifica no resto da
Europa e do mundo.

5 - A aposta terd de ser cada vez mais a
formag;éo. Os automéveis estao a mudar,
as tecnologias sio cada vez mais pode-
rosas e evoluem a um ritmo alucinante.
Os consumidores estio a mudar a sua
forma de encarar o automdvel e a sua
utilidade e para este negdcio se manter terd
obrigatoriamente de mudar, acompanhar
a evolugio e isso s6 com formagao, prepa-
ragdo técnica e capacidade e vontade de
mudar. Este negdcio ¢ feito de pessoas e se
queremos ser bem sucedidos temos de ter
os melhores parceiros e a melhor equipa.

6 - A abertura de uma nova loja no
Montijo, numa zona onde j4 trabalh4-
vamos, para melhor servirmos os nossos
clientes. Além disso, conseguimos a im-
portagio em exclusivo para Portugal das
baterias Sparco, o que se tem revelado
numa aposta ganhadora.



Quais sao hoje as

maiores dificuldades que
um retalhista de pecas
encontra na sua atividade?

Paulo Costa

AUTO TORRE DA MARINHA

“As cobrancas e a concorréncia de alguns
grossistas que estao a saltar a cadeia de
distribuicao e a vender diretamente aos
clientes oficinais”.

Rui Moreira

TISOAUTO

“Embora encaremos a evolucao logistica

e de infraestruturas como uma fonte de
novas oportunidades, na conjetura atual,
devido aos altos encargos relativos a essa
componente da atividade, ainda nao nos
permite retirar a rentabilidade necessaria
para atingirmos um servico de qualidade com
0S pregos mais competitivos, garantindo a
fidelizagao de clientes em zonas afastadas
da nossa area de influéncia. Mas torna-

se apetecivel a utilizagao deste segmento
para expansao do negacio. O que nos leva
a ponderar este mecanismo de atuar a
distancia, passa pela rentabilidade que essa
acao nos podera proporcionar. € essa é a
nossa maior dificuldade: resistir a tentativa
de uma diminuicdo de margem e consequente
qualidade de servico para impedir as
constantes destabilizacoes de mercado por
intervenientes que tentam expandir sua
influéncia, mesmo sabendo que nao existe
viabilidade para garantir sempre essas
condigoes”.

Miguel Lopes

APL EXPRESSO

“As maiores dificuldades sao a economia
paralela, patrocinada por concorrentes
desleais que insistem em alimentar vendas
sem papéis, fugir as responsabilidades

fiscais e manter abertos estes canais de
distribuicao. Agravando este problema temos
0 incumprimento dos prazos de pagamento, o
que dificulta a atividade de quem trabalha com
margens no limite”.

Paulo Almeida

RUI € PAULO ALMEIDA LDA.

“0 excesso de operadores e uma falta de
regulagao e respeito no mercado”.

Tania Flora

DINGIPECAS

“0 rompimento da cadeia que existia ha uns
anos. Uma outra dificuldade sdo as proprias
marcas deixarem que cada um venda ao preco

que quer e as vezes sem ganhar nada. Os
recebimentos dos clientes sao outro ponto que
dificulta a nossa atividade”.

Renato Soares

SOARAUTO

“Para um retalhista com uma grande
estrutura uma das grandes dificuldades é
a diminuicao das margens, para este, 0s
custos de distribuicao e armazenamento sao
substancialmente superiores ao pequeno
retalhista que ndo armazena. O excesso de
players e a necessidade de faturacao leva
a margem a encurtar. O retalhista pouco
estruturado nao consegue crescer e o
estruturado nao tem para onde crescer”.

Renato Faria

SPR AUTO

“0 maior desafio tem sido atingir a exceléncia,
a par da crescente exigéncia dos clientes.
Conseguir fornecer a pega certa, com a
melhor qualidade, a prego competitivo e no
menar tempo possivel tem-nos desafiado a
implementar novas estratégias e softwares
para otimizar todos os recursos. Outro desafio
tem sido a articulacao entre o fabricante e 0
consumidor, no que diz respeito a analise das
pecas em garantia. O cliente pretende uma
resposta em 30 dias e o fabricante por vezes
nao consegue avaliar a reclamagao no prazo
estimado, o que nos leva a negociar a melhor
solugao para as partes”.

Paulo Silva

PDAUTO

“Na minha opiniao, continua a ser o crédito
malparado”.

Manuel Vicente

RODAPECAS

“A guantidade de burocracia que nos consome
tempo e recursos diariamente, e encontrar
recursos humanos que se revejam no ADN da
nossa empresa’.

Carlos Coelho

PHAARMPEGAS

“Passa muito por fazer ver aos clientes

que um retalhista como nos, nao pode ter

o melhor servigo, as melhores marcas, a
maior variedade, a melhor assisténcia técnica
e ao mesmo tempo o melhor prego. Ser o
“barateiro” & para quem nao tem imaginacao
e dinamismo e esta no mercado so para fazer
guerra em vez de contribuir para a evolugao”.

Filipe Teixeira
X-ACTION
“A oficina quer a peca disponivel na hora, o

que obriga ao distribuidor a ter um vasto stock
de pegas. Estas dificuldades de hoje sao as que
ja vimos a ter ao longo dos Ultimos anas, com
a agravante de estarem a entrar no mercado
novos “players” que poderao interferir nos
modelos de negacios existentes. Alguns sao
grandes empresas do ramo automovel que
comecam a disponibilizar plataformas B2C
fazendo concorréncia aos retalhistas e as
oficinas. Este novo modelo podera parecer
vantajoso para o mercado, no entanto, a

longo prazo, a oferta diversificada que é
proporcionada pelo retalhista deixara de existir,
condicionando o cliente ao que existe para
vender e nao ao que este pretende”.

Miguel Mendes

ESPOGAMA

“A impossibilidade de manter margens

de comercializagao justas que permitam
assegurar a taxa de servico, o custo de posse
do produto, o custo de encomendas, a grande
apeténcia para a criagao de pecas obsoletas,
a dificuldade na cobranca, a logistica inversa,
etc. As oficinas precisam de deixar alguma
margem no retalhista, caso contrario as casas
de pecas terao que obrigatoriamente mudar o
seu publico-alvo”.

Pedro Ferreira

MONDEGOPEGAS

“A principal dificuldade neste momento é a
pressao que existe na margem, provocada
pelo excesso de oferta presente no mercado

e pelo aparecimento de novas concorréncias,
resultado dos movimentos que se verificam na
cadeia de distribuican”.

Fatima Barbosa

TURBOPEGAS

“Devido ao grande leque de produtos existente
no mercado, torna-se dificil satisfazer todos
os clientes, pois todos procuram produtos
diferentes. Uns preferem a qualidade e outros
0 preco, sendo uma tarefa dificil para o
retalhista encontrar gamas que retinam todas
estas qualidades”.

Joao Marques e Carla Marques
NPEGAS

“A maior dificuldade & mesmo a falta de
apoio, preocupacao e adaptacao tanto

dos fabricantes como dos grossistas

e retalhistas face as novas realidades
emergentes no mercado e as necessidades
atuais e futuras das oficinas, que nos
isolam no mercado e obrigam a desenvolver
um trabalho imenso para empresas com
dimensoes reduzidas quando analisamos
comparativamente”.
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