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GROSSISTAS DE PECAS

Na base do
aftermarket

No topo da distribuicao das principais marcas de
componentes auto, os grossistas assumem também a funcao
de as divulgar e consolidar no mercado

TEXTO NADIA CONCEIGAO

mercado grossista em
Portugal ¢ atualmente pau-
tado por um grande nimero
de operadores, o que o torna
cada vez mais competitivo.
Por este motivo, a proximidade ao reta-
lhista ¢ cada vez mais importante para
estes operadores, que atuam através de
grandes centros de logistica, estrategi-
camente localizados e cada vez mais
automatizados, por forma a garantir
uma distribuicao rdpida e eficaz aos seus

parceiros, para assim fidelizar clientes e
ganhar quota de mercado. Investem tam-
bém em melhorar as suas webshops e os
processos de picking, para se diferencia-
rem e garantirem a mdxima capacidade
de resposta e a melhor qualidade de
servigo. A rapidez e eficdcia de entrega é
cada vez mais importante, num mercado
onde oficinas e retalhistas tém cada vez
menos stock de pegas, e onde estes dlti-
mos recebem os produtos em entregas
que chegam jd as seis vezes ao dia. @



QUESTOES

1- Como é caracteriza o setor grossista de
pecas auto em Portugal?

2 - A cadeia (fabricante, grossista, retalhista
e oficina) continua a fazer sentido no negocio
de pecas atualmente?

3 - A tendéncia internacional no setor das
pecas é a concentragao da atividade. Quais
sao as tendéncias futuras no setor grossista
(e também retalhista) ao nivel das pecas
em Portugal?

4 - Para além da rapida disponibilizacao
das pecas, da qualidade das pegas, da gama
alargada, das plataformas BeB e dos pregos
competitivos, que outros fatores podem fazer a
diferenca (atualmente) no negocio das pecas?

5 - As devolugoes de pecas sao neste mo-
mento um dos maiores problemas do grossista
de pegas? Qual o principal problema que um
grossista enfrenta hoje em dia na atividade?

6 - Quais foram as mais recentes novidades
da vossa atividade?
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ALECARPECAS
Paulo Agostinho - Diretor Geral
218 150 044
pagostinho@alecarpecas.pt
www.alecarpecas.pt

1 - E um mercado bastante competi-
tivo, resultado do grande nimero de
operadores.

2 - Faz seguramente, pois a proximidade
logistica das oficinas é hoje determi-
nante. O que se verifica é a tomada
de posi¢do por parte de uma parte im-
portante dos grossistas da posi¢io de
retalhista. Iremos assistir a0 aumentar
deste fenémeno nos préximos tempos.

3 - Admito que em Portugal o fenémeno
de concentracio possa suceder ao nivel
de grossitas e retalho, mesmo que seja
forma menos formal. Acordos, parceiras
e criagdo de grupos, vdo ser alguns dos
caminhos que vao ser seguidos para
colmatar as necessidades que o mercado
vai colocar. Veremos se os players se vio
conseguir entender.

4 - Organizagoes fortes em termos fi-
nanceiros, organizativos e que detenham
recursos humanos competentes e acima
da média.

5 - As devolugdes, mais que um proble-
ma, $30 um Custo que a organizagio tem
que suportar e gerir da melhor forma. £
uma parte da equacdo que tem que ser
gerida até pelos problemas relacionais
que podem gerar junto dos clientes.
Diria que o grande desafio atual ¢ a
rentabilidade e a garantia que a mes-
ma nao sofre erosio. Temos vivido 2/3
anos onde, de uma forma geral, todas
as empresas do aftermarket cresceram
e o fendmeno de pressao sobre a renta-
bilidade existe. Veremos o que sucede
e que comportamento vamos todos ter
quando o mercado nio garantir este
crescimento.

6 - Externamente, a introdu¢io no
ano passado das marcas Open Parts
e Nipparts, comegou a apresentar um
resultado importante no nosso negécio.
Internamente, dotamos o nosso arma-
zém de um processo de picking total-
mente automatizado, que nos garante
maior capacidade de reposta e melhor
qualidade de servico.
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REDEINNOV

Nuno Wheelhouse Reis - Administrador
223 263 288

geral@redeinnov.pt
www.redeinnov.pt

1 - E um setor que tem demonstra-
do uma dinamica de alguns players
muito acentuada nos tltimos anos,
sendo notéria a evolugio em termos
de profissionalismo das empresas que
operam no mercado. Tem sido interes-
sante acompanhar as diversas formas
como os grossistas tém vindo a abordar
o mercado, quando aquela que era a
sua principal fun¢io no mercado hd
uns anos, a “importa¢ao”, deixou de
acrescentar valor na maioria dos casos.

2 - Nio ¢ tanto uma questio de cadeia
de valor, mas mais de funcio que cada
um cumpre no mercado e o valor que
acrescenta. Acredito que nos proximos
anos continuaremos a ver empresas
com bons resultados, tanto de empresas
que atuam seguindo a cadeia de valor
“tradicional” como aquelas que encon-
traram outras formas de acrescentar
valor 2 sua oferta seguindo uma légica
de distribuicao mais curta e préxima
do cliente final.

3 - Tendo em conta a maturidade do
mercado e os desafios que se colocam em
termos de escala do negécio, o natural
¢ que se assista a uma concentragio
de atividade ou o desaparecimento de
alguns players. Seria desejdvel que se
assistisse a uma concentragio de players
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através de fusoes e aquisi¢oes, como se
verifica um pouco por toda a Europa,
mas o que temos observado nos tltimos
anos ¢ o “desaparecimento” de algumas
empresas, sem que se consumem aqui-
sicoes relevantes.

4 - Todos os pontos enumerados sio
importantes no negécio, a questio nio é
apenas fazer, é acima de tudo fazer bem.
Acreditamos que, apesar da facilidade
de contacto com o cliente através das
plataformas B2B, quem melhor souber
entender as necessidades das oficinas e
apresentar as melhores solugées, serdo
aqueles que se conseguirdo destacar
entre os demais, e por isso, o capital
humano das empresas continuard a ser
o fator decisivo no negécio.

5 - Continuamos a entender que os prin-
cipais problemas do setor sdo os mesmos
desde hd muito tempo. O excesso de eco-
nomia informal e a cultura “relaxada” que
ainda vai subsistindo relativamente aos
pagamentos e recebimentos. Nio vemos
nem as devolug¢des, nem as entregas, nem
nenhum outro tema predominantemente
logistico como um problema, s3o apenas
questoes que resultam das caracteristicas
do nosso negdcio, alguns deles fazem até
parte dos fundamentos da nossa existéncia.
Na Redelnnov aceitdmos que a logistica
inversa faz parte do nosso negécio e temos
vindo a melhorar cada vez mais a forma
como a tratamos. Assim, em vez de ter-
mos um “problema’”, temos um processo
necessdrio, cada vez mais eficiente e por
isso menos pesado em termos de custos.

6 - No inicio deste ano lan¢dmos a se-
gunda versdao da nossa WebShop que
nao ¢ uma melhoria da primeira, mas
sim uma WebShop completamente nova,
pensada para melhorar a eficiéncia e a
produtividade dos caixeiros dos distribui-
dores da Redelnnov, e que tem tido uma
recetividade excelente. No més passado,
langdmos também uma versao da mesma
WebShop dirigida as oficinas, o que lhes
permite ter um portal B2B muito intui-
tivo, ficil e rdpido de utilizar. E ainda
este ano lancaremos novas ferramentas
que permitirio aumentar a eficiéncia e
produtividade dos membros da Redelnnov
e das oficinas nossas clientes, acreditando
que este é 0 caminho que ja nos continuard
a diferenciar no futuro.

BRAGALIS

José Alberto - Diretor Geral
827 057 020
jalberto@bragalis.com
www.bragalis.pt

1 - Sao a base mais importante do negé-
cio aftermarket em Portugal. Nao tendo
as marcas/fabricas premium plataformas
de distribui¢io no nosso pais, sio os
grossistas que as divulgam, consolidam
e garantem um servico de exceléncia no
mercado nacional. E o setor mais forte
desde hd muitos anos e continuard a
sé-lo no futuro. As fibricas/marcas no
vao ter instalagoes proprias em Portugal,
a custos préprios pois é-lhes insusten-
tivel. Sendo os grossistas “marquistas”
estd-lhes garantida a primeira fase da
distribui¢do das principais marcas.

2 - S6 essa cadeia faz sentido e por isso
¢ que ela se mantém: um grossista faz
stock de A a Z de todas as linhas que
comercializa, para satisfazer retalhista
que s6 faz stock de referéncias A e B.
Sendo assim, como poderia a fébrica
satisfazer um retalhista diretamente? E
depois, onde ¢ que o0 mercado iria com-
prar as outras referéncias - diretamente
a fdbrica? Nio ¢ possivel um retalhista
ser cliente direto da fébrica. Noutra
vertente: o grossista deve vender direta-
mente a oficina, excluindo o retalhista?
Esse neg6cio nio vai longe: um grossista
comprar 100 paletes de filtros e montar
uma estrutura, para entregar quatro
vezes ao dia um filtro a cada oficina, ¢
impensével. Nos grandes centros é pos-
sivel, mas na maior parte do pais, quem
faz esse trabalho é o retalhista local. O
grossista cria uma rede de retalhistas
minimamente fidelizados, com boas
condicées de compra e incentivos de
bénus anuais e os retalhistas continuario
a prestar excelentes servicos locais, sem
terem de fazer grandes investimentos.
A cadeia fébrica, grossista, retalhista,
oficina estd e estard sempre assim, pois
¢ a forma de negécio mais rentdvel para

todos, apesar de algumas tentativas de
a alterar.

3 - A tendéncia é naturalmente a con-
centragao por contrédrio ao individual.
Mas nessa concentragio terio de obser-
var-se critérios - nio pode um potencial
comerciante de cinco milhoes comprar
pegas a0 mesmo prego de outro com po-
tencial de um milhao e meio. Depois, o
conceito de concentragio “grupos”’, quer
sejam de fébricas, grossistas retalhistas
ou oficinas, nio tem de ser oficialmente
formal, pois esse modelo retira iniciativa
e capacidade de improvisa¢do ao em-
presdrio. As tendéncias futuras passam
pela concentragdo sim, mas livre - este
ano uma empresa fideliza-se a trés ou
quatro fornecedores que lhe garantem
boas condigées e poderd ir renovando
as intengoes de fidelizagiao, mas os em-
presdrios necessitam de liberdade para
expandirem a sua criatividade, mudar de
projeto ou de parceiros. Concentragio
sim, porque “avulso” é muito dificil estar
no mercado, mas grupos fechados com
todos a comprar e a vender da mesma
forma nao - liberdade de agées, criati-
vidade, improvisagao, opgdes préprias
de cada um dos empresdrios, ¢ o futuro,
procurando sempre o melhor caminho
para os seus negécios, na base da fide-
lizagio “livre”. Ainda mais redutor, e
absurdo ¢ a concentragdao em grupos,
sem qualquer plataforma de distribuicao
propria.

4 - Confianga, servigo, oferta abrangen-
te, capacidade de entender/conhecer
cada cliente, diferenciagio de condigoes
de venda pelo volume de compra, bénus
e beneficios a premiar a fidelidade e
principalmente, respeito pelo Nnosso
cliente. Nao estou a ver na estratégia
da Bragalis, vender ao mesmo tempo ao
retalhista e ao revendedor. Quem o faz
(venda ao Retalho e a0 mesmo tempo
A oficina) estd a concorrer com o seu
cliente - e esta prética no é séria e mais
tarde ou mais cedo, fard a diferenca: o
retalhista vai exigir que o seu fornecedor
grossista nao lhe faga concorréncia.

5 - As devolugbes nao sao um problema
dos grossistas - os grossistas tém de ter
esse departamento e fazer o tratamento
das devolugdes naturalmente - é um
dos setores mais importantes da nossa
empresa. O cliente tem de entender
que ndo pode devolver o que quer, as
devolugdes nem sequer estio previs-
tas na lei. O ato de aceitacio de uma
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devolugao faz parte de um pacote de
servicos que colocamos ao dispor dos
nossos clientes, mas com critério bem
definido que estd expresso nas nossas
condigbes gerais de venda. Os maiores
problemas que os grossistas enfrentam
na atividade, sao criados pelos préprios
grossistas: vendem as oficinas, concor-
rem com o seu cliente e depois este,
nio tem dinheiro para lhes pagar; fazem
acordos com “grupos” de compras para
aumentar quota de mercado e quando
analisam no final do ano, ganharam
margem baixa no retalhista que com-
prou 600 mil euros e também a mesma
margem baixa a quem lhes comprou dez
vezes menos - a margem média e alta,
desaparece e a rentabilidade diminui.
Outro problema para os grossistas sio
as fabricas que, para ganharem quota no
mercado, descaracterizam as suas cadeias
de distribui¢io, vendendo a todos os
grossistas as mesmas marcas, juntando
a venda direta a retalhistas. Sao ciclos
“delirantes” que vao terminar, logo que
todos se apercebam que estao a ganhar

menos dinheiro - brevemente e repen-
tinamente a cadeia tradicional, fibrica,
grossista, retalhista, oficina, tomard de
novo o pleno, acabando-se assim com
as vérias “experiéncias” que o mercado
tem encenado nos ultimos anos.

6 - A Bragalis acompanha o mercado
permanentemente e tenta introduzir as
novidades que acrescentam mais valor ao
nosso negocio e dos nossos clientes. A
nivel de mercado, a novidade e desafio é
perceber, preparar estratégia e ter visdo,
do cliente final num futuro muito: de
que forma o meu filho vai gerir a manu-
tengio e reparacdo da sua viatura. Uma
certeza tenho: vai ser pelo telemével.
Agora, para onde vai enviar o carro,
nao sei, s6 sei que vai ter pouco tempo,
quer saber horas precisas de recolha e de
entrega da viatura, esteja onde estiver,
vai querer carro de substituigdo e pagar
através do telemdvel. Estaremos todos
preparados para esta realidade?
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AZAUTO

Rui Reis - Chefe de vendas
rui.reis@azauto.pt

935 381 005
www.azauto.pt

1 - O setor grossista de pecas auto em
Portugal, é um setor altamente profis-
sional, competitivo e extremamente bem
desenvolvido, constituido maioritaria-
mente por empresas com um elevado
grau de maturidade, com vdrios anos ja
de existéncia e com uma presenga forte
no mercado.
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GRUPO SALVADOR CAETANO

Contactos
TIf: 226 198 750

E-mail: lusilectra@lusilectra.pt

Website: www.lusilectra.pt

LinkedIn: www.linkedin.com/company/lusilectra
Facebook: www.facebook.com/Lusilectra

Localizacao
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2 - Claramente que sim. Embora haja
players no mercado que hoje apontem
visdes noutro sentido, ¢ claramente
benéfico para as vérias partes a existéncia
de todos, essencialmente pela redugao
do gap existente entre as partes, pela
maior conveniéncia e qualidade do ser-
vigo prestado entre as vdrias camadas.

3 - A tendéncia para concentragio da
atividade é factual. E algo efetivamente
notério no nosso mercado, desde o
grossista a oficina.

4 - Por motivos dbvios, esta questio
fica sem resposta.

5 - Nao consideraria as devolugées efe-
tivamente como um problema. E um
ponto da nossa atividade. E um ponto
de contacto com os nossos clientes e nds,
na AZ Auto, damos muita importancia
e trabalhamos muito para aproveitar
todos os momentos que nos permitam
contactar com o cliente, para causar
uma boa impressio. Os nossos clientes
sd0, acima de tudo, nossos parceiros. E
com 0s nossos parceiros, privilegiamos
um contacto préximo, direto e simples,
para uma maior eficdcia.

6 - Langamento de novas Marcas. Este
ano 2018 demos inicio 4 comercializa-
¢do de marcas como a LuK, INA, FAG,
Lemforder e Metzger.

BOMBOLEO

Eduardo Barros - Gestor de negocios
937 500 523
Eduardo.barros@bomboleo.com
www.bomboleo.com

1 - H4 mais de uma década, julgava-se
que teriam tendéncia para cair, mas
revelou-se o contrdrio: a sua presenga
e respetivo trabalho é cada vez mais
notéria.

2 - Faz e fard: com as novas tecnologias/
tendéncias a aparecerem a grande velo-
cidade, as oficinas querem ter parceiros

locais/regionais que os ajudem no dia-
-a-dia. Estamos a falar nio sé de pecas
mas em muitos casos, de assessoria.

3 - Tém surgido mais grupos de retalhis-
tas, 0 que demonstra a necessidade de
seguir a tendéncia 1égica do mercado.

5 - Servico: disponibilidade, entrega e
superar sempre as expetativas. Assessoria:
aconselhamento e otimizagio de gestio.

6 - As devolugébes existiram, existem
e existirio sempre! Por melhores ou
piores razdes, as mesmas fazem parte do
negécio. H4 que ter capacidade técnica,
argumentagio e muitas vezes firmeza
para lidar com as mesmas. Tal como a
assisténcia técnica ajuda a definir uma
marca, o tratamento profissional das
devolugoes, é também uma carateristica
que define um grossista. Um dos prin-
cipais problemas dos grossistas hoje em
dia, sio muitas vezes o empate de capital
que tem que fazer em stock, enfrentar as
dificuldades de créditos mais parados,
sendo forgados a que gerir e muito bem a
tesouraria. Outro problema importante
relaciona-se com as entregas de material
(quatro e cinco vezes por dia), e af os
custos de distribuicio disparam.

VIEIRA & FREITAS
Paulo Pimentel Torres - Gerente
253 607 320
geral@vieirafreitas.pt
www.vieirafreitas.pt

1 - O setor de revenda de pecas auto
na europa, ¢ um setor muito dindmico
e competitivo.

2 - Nao, o ex-grossista e ex-retalhista
assumem uma posi¢do idéntica como
revendedores, os médios/grandes reta-
lhistas sio todos importadores e distri-
buidores de diversas marcas e pegas. A
cadeia é circular, todos vendem a todos.

3 - Temos de aguardar para ver o que vai
acontecer. Sao muitas as possibilidades
e muitos os fatores que vido interferir.

4 - A qualidade do staff.

5 - E um dos grandes problemas, prin-
cipalmente devido 4 fraca qualidade de
programas de identificagao de pegas, e
de quem com eles trabalha.

6 - Nada assinaldvel.

AUTO DELTA

Tiago Domingos - Responsavel de co-
municacao

tdomingos@autodelta.pt

244 830 070

www.autodelta,pt

1 - O setor grossista de pegas auto em
Portugal estd perfeitamente definido e
consolidado. Estd perfeitamente claro
para todas as entidades participantes
neste mercado quais sao os players de
referéncia bem como a sua oferta e dreas
de influéncia sendo que cabe a cada um
deles definir os seus objetivos e, sempre
seguindo a boas prdticas de qualquer
mercado, tentar alcangcar uma maior
plataforma de escoamento de stocks e
uma maior fatia de mercado.

2 - Segundo o nosso ponto de vista, sim.
Cada elo da cadeia tem historicamente
um papel a cumprir e estd altamente
especializado no mesmo: o fabrican-
te na producdo das pegas, o grossista
na importacio e desenvolvimento de
marcas num dado mercado, o retalhis-
ta na comercializa¢io das marcas em
que acredita na sua 4rea de influéncia
e a oficina na montagem das pecas e
satisfagdo do cliente final. Hoje em dia
existem opiniées que vdo no sentido
duma hibridizac¢io desses mesmos elos,
mas a elevada dificuldade na obtengao
de comportamentos altamente satisfat6-
rios bem como de exemplos altamente
bem-sucedidos leva-nos a pensar que
ainda nio fard grande sentido.

3 - A curto e médio prazo a concentragio
da atividade niao serd um cendrio real



no sector grossista. Ainda assim, poderd
verificar-se o mesmo no sector retalhista,
fruto da maior volatilidade comercial
que existe a esse nivel. O que se reali-
zard sem sombra de ddvidas serd uma
transformacao das empresas do sector
grossista de simples comercializacio
de pecas e acessorios para automéveis
para a prestagdo de diversos servigos
que a inovagao do sector automdvel
tem proporcionado.

4 - A proximidade. O consumidor do
século XXI quer saber todo o tipo de
informacdo sobre o que compra, seja
a nivel de desempenho, preco e até de
pegada ambiental pelo que é essencial
a disponibilizagao simples e eficaz de
todo o tipo de informacio disponibi-
lizada pelas marcas comercializadas.
Também decisiva serd a capacidade de
adaptagao as principais inovagées do
setor automével pois s quem conseguir
af vencer, terd um papel de destaque no
mercado do futuro.

5 - As devolugoes e garantias sao um dos
principais problemas que os grossistas
enfrentam hoje em dia. As primeiras
por serem um processo que implica um
esforco logistico muito importante bem
como por proporcionarem fenédmenos
de “stress” nas pecas que acabam por
ser profundamente contraproducentes
para a sua comercializagdo. As garantias
também sdo um problema pois nenhuma
marca tem uma capacidade de satisfagao
a100% e qualquer acontecimento destes
representa uma quebra de reputagio da
marca. Assim, resta aos grossistas apostar
em produtos desenvolvidos segundo
os melhores procedimentos e, assim,
garantir que a percentagem de garantias
seja cada vez menor.

6 - Para além da ampliagio das nossas
instalagoes, realizada no ano passado,
tem sido muito importante o posicio-
namento da Auto Delta a um nivel mais
digital. Assim, tanto através do site
como pelos meios de comunicagio so-
cial, todo o mercado fica com uma ideia
clara do posicionamento da Auto Delta
bem como dos seus projetos. Importante
também tem sido o desenvolvimento de
campanhas promocionais com o foco
bem colocado sobre os nossos parceiros
comerciais, proporcionando-lhes os
melhores produtos aos melhores pregos.
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AUTOZITANIA

Flavio Menino - Diretor de marketing
e comunicacao

214 789 100
flavio-menino@autozitania.pt
www.autozitania.pt

1 - O setor grossista de pecas auto em
Portugal é um setor extremamente din4-
mico e que promove uma concorréncia
muito agressiva. E um mercado que
apresenta muitos intervenientes, con-
tudo os principais players estio muito
equivalentes em termos de volume de
negécio. Porém existem estratégias de
negdécio diferentes, o que promove a
presenca de vdrios conceitos no mes-
mo setor.

2 - Autozitinia considera que a ca-
deia (fabricante, grossista, retalhista
e oficina) continua a fazer sentido no
negécio de pecas atualmente, pois ¢ a
que permite o melhor servico ao cliente,
sendo que pensamos que existe espago
para todos os intervenientes da cadeia
no mercado.

3 - Consideramos que a nivel nacional
segue-se a mesma tendéncia que a ni-
vel internacional. Nio existiram ainda
grandes fusoes e aquisi¢cdes, como na
perspetiva internacional, contudo ve-
rificamos a tendéncia de concentragio
em grupos.

4 - Na questio estao enumerados bas-
tantes fatores fundamentais, podemos
referir outros fatores que se tornam cada
vez mais importantes e diferenciadores,
como marketing e comunicagao fortes
e diferenciadores, e ainda relativamente
a recursos humanos, as formagées que
tém um papel cada vez mais relevante
e valorizado num negécio que sofre
mudangas a uma velocidade vertiginosa.

5 - Sim sem duvida, as devolugées de
pegas sdo neste momento um dos maio-
res problemas dos grossistas de pecas,

mas também consideramos que sdo
inevitdveis e que apesar de terem um
custo elevado também trazem negé-
cio. Mas sem duavida que atualmente
tém um grande peso no negdcio, e tor-
na-se fundamental transformar esse
ponto negativo num ponto positivo.
Relativamente ao principal problema
que um grossista enfrenta hoje em dia
na atividade, sao multiplas as ameacas,
contudo consideramos que a principal
ameaca serd a possivel incapacidade de
se adaptarem as multiplas tendéncias
que o mercado apresenta, pois é muito
dificil prever qual a tendéncia a seguir
de modo a que nio ficar para trds.

6 - As novidades que incluimos na nossa
atividade foram principalmente a nivel
tecnoldgico, como a APP Catdlogo e
WebShop, para dispositivos moveis
como tablets e smartphones, que per-
mitem aos clientes aceder através do
seu acesso em qualquer momento e em
qualquer lugar, seguindo a tendéncia

global de portabilidade.
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DDS AUTO

Diamantino Sousa - Diretor financeiro
224 19 950

geral@ddsauto.pt

www.ddsauto.pt

1 - O negdcio grossista aftermarket é
extremamente competitivo. Apesar de
sermos uma empresa “jovem’, verifica-
mos que nos ultimos anos este negécio
tem apresentado muitas alteragoes. Nio
deixou de ser um negdcio interessante,
mas requer muita atencio e dedicac¢io.

2 - Pensamos que esta cadeia ainda faz
sentido. No passado recente verificamos
algumas tentativas de eliminar um elo a
cadeia. A primeira versio destas tenta-
tivas resultou, na queda de um grande
distribuidor, e outros que estavam a
comegar a seguir os passos, tiveram que
abandonar a ideia ou alterar o mode-
lo. Agora estamos noutra versio, um
pouco mais elaborada e mais confusa.

Ha4 a tentativa de eliminar o grossista
e a tentativa de eliminar o retalhista.
O grossista quer ser também retalhis-
ta e o retalhista quer ser grossista. O
tempo dird se alguma delas e/ou as
duas estio corretas ou nio. Tudo isto
requer um grande investimento. Vai
ser necessario esperar pelo retorno, se é
que haverd. Por outro lado, os clientes
sdo inteligentes e estdo atentos a estas
movimentagoes, rapidamente verificam
que os seus fornecedores também sio
os seus concorrentes, ¢ fazem opgoes.

3 - A mentalidade dos empresdrios por-
tugueses ¢ um pouco diferente, contudo
j4 vemos algumas movimentagdes, que
no futuro poderdo acabar em concen-
tragao.

4 - Sinceramente, penso que jd se evo-
luiu muito no setor, e estamos num
nivel muito elevado de servico. Todos
os fatores mencionados, jd estdo num
nivel muito elevado. Alids, penso mesmo
que alguns até sio exagerados, e nio
acrescentam valor. Mas, a imaginagao
humana ¢ fértil e vamos continuar a
oferecer mais, elevando os custos, e que
na maior parte das vezes o cliente nio
estd disposto a pagar ou nem valoriza.
5 - As devolugdes sio um bom exemplo
do que me referia na resposta anterior
quando referi que “alguns até sio exa-
gerados”. Hoje em dia, com a ideia de
oferecer servico, permite-se tudo. As
devolugoes de pegas novas tém cresci-
do exponencialmente. As reclamagées
continuam a ser um problema, mas isto
¢ uma questdo cultural. Uma grande
percentagem das reclamagées nao ¢é
real, ndo sio reclamagéoes.

6 - No final de 2017 adquirimos um
armazém, contiguo ao que ji possuimos,
com uma 4rea de armazenagem superior
a 2000 m2. Permite-nos continuar a
crescer na oferta de produto. Jd no de-
correr deste ano introduzimos uma nova
linha de produto, que sao as baterias.
Uma vez mais, procuramos uma marca
que ainda ndo existia no nosso mercado
e de um fornecedor que oferece garantia
de qualidade como é a marca AKUMA
fornecida pela FIAMM.



Este é o Mike Bellaby, Engenheiro de
Desenvolvimento de Produtos na TRW.

Quer esteja a aprovar pecas de
direcao para aTRW ou a preparar

a sua proxima corrida de sidecar,

o Mike certifica-se de que cada
componente foi testado até ao limite.
E é por isso que aTRW foi a Unica
marca que passou em todos os sete
testes de seguranca independentes a
componentes de direcao.
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Para um desempenho realmente
excecional, confie nos
Verdadeiros Originais.

Veja a histéria do Mike em
www.trwaftermarket.com/
componentesdirecao

a ‘ . _~
ATRW SYSTEM

www.trwaftermarket.com/componentesdirecao

Parte da ZF Aftermarket, cada peca TRW é concebida para superar desafios, tal

como os colaboradores dedicados de todo o mundo que as fazem chegar até ’ ’ "
si. Apoiados por uma rede global de especialistas no mercado de pés-venda,

os produtos TRW ditam os padrdes da seguranca e da qualidade.
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GAMOBAR PECAS
Pedro Santos - Diretor de unidade
226 152 708
pedro.santos@gamabar.pt
www.gamobarpecas.pt

1 - Estamos a assistir a uma evolu¢io
alucinante no setor automével, onde
as mudancas sdo praticamente didrias,
criando assim desafios constantes ao
tecido empresarial.

Antigamente a cadeia de valor estava
caracterizada por: grossista-retalhis-
ta-oficina, hoje o negécio do grossista
tem os canais perfeitamente divididos
e com uma elevada especializagio de
recursos, por forma a dar resposta as
necessidades dos clientes. Outro fator
relevante é o total acesso 3 informagio
de uma peca onde a globalizagao através
de centrais de compras estd a fazer com
que jd ndo haja segredos neste negécio.
Outro ponto importante e que estamos
a presenciar é ao “agrupamento” en-
tre as empresas de forma a ganharem
dimensao e assim obterem melhores
condigoes para fazer face 2 concorréncia.
Este fator é vélido quer para grossistas
que se agregam a grupos internacionais,
quer para retalhistas num Ambito mais
nacional.

2 - Temos vindo a assistir a um “cur-
to-circuito” na cadeia de valor dada a
grande pressao que ¢ exercida para o
fator preco. No caso da Gamobar Pecas
com o novo projeto Distrigo, pretende-
mos implementar o conceito “one stop
shop” para podermos proporcionar ao
pds-venda uma oferta alargada de pro-
dutos e servigos a precos competitivos.
Como este negécio assenta numa base
logistica, a sua eficdcia e eficiéncia sio
primordiais para que as rentabilidades
possam ser incrementadas com o natural
aumento do volume de negécios.

3 - A tendéncia é sem dtvida a concen-
tracdo de atividades, quer dos grossistas,
quer dos retalhistas ndo sé para agre-

garem o volume de compras e assim
obterem uma maior eficiéncia no ne-
gbcio como também poderem ganhar
dimensio territorial para aumentarem
o leque de clientes.

4 - A confianca que o nosso nome trans-
mite é sem ddvida uma grande porta
de entrada dado os anos que temos de
mercado, sem esquecer toda a nossa
equipa de recursos humanos altamente
profissional que transmite todos os dias
juntos dos nossos clientes e parceiros
uma capacidade técnica e uma relagio
humana que nos diferencia da restan-
te concorréncia. Temos assistido em
muitos casos em que nio é o preco
que faz a diferenca, mas sim a forma
como o cliente ¢ atendido bem como a
disponibilidade de stock e a eficiéncia
logistica, ou seja, estamos muito mais
focados no servico ao cliente.

5 - Apesar do grande investimento da
nossa parte neste “problema” é sempre
um ponto sensivel na rotina da nossa
organizagao. Ao dia de hoje, apesar
de todos os sistemas de identificacio
de pecas, continuam a existir muitas
devolugoes pelos mais diversos motivos.
Existe um grande volume de devolu-
¢oes, porque entendemos que o fator
concorrencial leva a que haja uma “des-
responsabilizagio” no momento de pedir
a pega por parte do cliente. Hoje em
dia a propor¢io de devolugdes tem um
peso grande no negécio, o que nos leva
a ter recursos especializados na andlise
e resolucao deste problema.

6 - A atualizagio do portal B2B com no-
vas funcionalidades; O projeto da placa
PSA - Distrigo; O Projeto “Parceiros na
Qualidade” da BMW; O projeto “My
OPEL TRADE CLUB”; A nova gama de
pecas Eurorepar onde se inclui os pneus
“Relliance” e os Lubrificantes; A rede de
oficinas Euro Repar Car Service com a
realizacio da 1# Convengio na Exponor
no Ambito da expoMECANICA 2018,
consolidando assim a nossa relacio com
0s parceiros.

AS PARTS

Isabel Basto - Diretora Aftermarket
Ligeiros

212 10 600

vbarros@asparts.pt

ww.asparts.pt

1 - Nos tltimos anos ¢é visivel uma

inversio do grossista especialista para
um grossista generalista que abrange as
vérias gamas de pegas com vdrias op¢des
de marca por gama.

Desta forma ¢ cada vez mais dificil
a diferencia¢io no mercado entre os
grossistas. O mercado ¢ cada vez mais
concorrencial, com um aumento signi-
ficativo de custos de venda, o que levaa
margens mais baixas, comprometendo
a rentabilidade das empresas. Espera-
se que no futuro o mercado v4 exigir
mais investimento em I&D e maior
alargamento e profundidade de gama.

2 - Sim, neste momento para a nossa
organizagdo esta cadeia ainda faz sen-
tido. O Grupo Nors estd presente no
mercado com duas marcas, a AS Parts
no grosso ¢ a Onedrive no retalho.

3 - Resultado dos grandes desafios do
mercado automdvel hd uma tendén-
cia de associagio no sentido de obter
melhores condigdes comerciais e obter
maior acesso a informagao.

Questoes como a mobilidade, a tele-
mdtica, os carros elétricos, os carros
auténomos, a posse das viaturas, entre
outros, j4 comega a ser analisadas e
avaliadas por uma empresa como a AS
Parts, pelas implicagbes que irdo trazer
no negoécio de pecas e oficinal.

5 - Na AS Parts preocupamo-nos em ofe-
recer uma gama de pegas certificada que
garanta a repara¢do da viatura dentro da
garantia da marca seguindo o que estd
preconizado pelo fabricante. Para além,
disso preocupamo-nos em desenvolver
ferramentas que disponibilizamos aos
nossos clientes. Nomeadamente aos
TOP Partners, como ¢ o exemplo da
renovada plataforma Armin. Esta ferra-
menta ¢ muito moderna, com um gra-
fismo muito intuitivo, que proporciona
identificagio dos veiculos pela matricu-
la. Para além disso, permite identificar
ndo s6 as pecas de mecinica como os
componentes de chapa, d4 acesso aos
planos de manutencio e dados técnicos,
sendo por isso uma ferramenta muito
direcionada para as oficinas.

6 - As devolugdes continuam a ser um
problema, mas a necessidade de aumen-
tar a profundidade e disponibilidade
de gama ¢ também um dos grandes
desafios. O enfoque da AS Parts estd
em garantir que estd associada a parcei-
ros sensibilizados em acrescentar valor
ao canal de venda através de solucées



diferenciadores e que estejam também
preparados para as novas exigéncias a
nivel tecnoldgico.

7 - Uma das mais recentes novidades
da operacio da AS Parts, neste caso nas
instalagées do Porto, ¢ a duplicagao do
espago de armazém. Esta situagio per-
mite um incremento do investimento
no stock de pecas de mecinica e um
aumento considerdvel no stock de pecas
de colisdo. A aposta nos componentes
de chapa, que é uma das estratégias di-
ferenciadoras da AS Parts, estd também
alinhada com o que ¢ hoje a realidade
da TOPCAR, em que metade das 75
oficinas da rede trabalham a 4rea da
colisio. E a dnica rede em Portugal
que tem as duas valéncias, mecinica
e colisdo.

KRAUTLI

José Novais Pires - Diretor Geral

219 535 600

contact@krautli.pt / j.pires@krautli.pt
www. krautli.pt

1 - Em Portugal hd um nimero exa-
gerado de grossistas, assim como de
retalhistas e de oficinas, tendo em conta
adimensio do mercado. O resultado sao
custos de operagio demasiado elevados.
Nota-se um medo de perder vendas
junto com o ganhar mercado s6 pelo
preco, que faz com que as margens sejam
reduzidas. O prego é colocado por parte
dos retalhistas como fator decisivo,
independente do servigo e de outras
mais valias que fazem parte da oferta
de cada grossista: os retalhistas ndo
valorizam isso na altura da negociacio,

mas exigem-no depois no dia-a-dia.

2 - Claro que sim, cada uma das fun-
¢des acrescenta valor A solugdo para
o consumidor. E necessdrio assegurar
cobertura nacional e a0 mesmo tempo
proximidade aos instaladores e utili-
zadores. Cada funcio na cadeia tem
caracteristicas préoprias. Nos casos em
que um operador cobre vdrios niveis
da cadeia, tera de manter as estruturas
especializadas distintas para ter sucesso.

3 - Os maiores grossistas serdo maiores
ainda. Para os de menor dimensao, sera
cada vez mais dificil competir e haverd
tendéncia para muitos desaparecerem
ou serem absorvidos pelos maiores.
Da mesma forma, haverd no caso dos
retalhistas consolidagao baseada em par-
cerias fortes que resultario no aumento
da fidelizagao.

4 - O que faz certamente a diferenca é
a relagao. No caso da Krautli Portugal,
sentimos o resultado da aplicagio quo-
tidiana dos nossos valores, que estao no
nosso ADN: comprometimento nas
relagoes com os nossos parceiros, rigor
no cumprimento das suas expectativas,
dinamismo antecipando as mudangas e
respondendo as necessidades dos mer-
cados, conflanga e empatia com a sensi-
bilidade as especificidades de cada um.

5 - O peso exagerado da logistica in-
versa nas operagdes, em especial com
as devolugées, tem continuado a au-
mentar. Partilhamos estas preocupa-
¢oes na Comissdo Especializada de
Distribuidores da DPAI, na ACAP.
Sentimos que hd por parte de mui-
tos retalhistas uma despreocupacio e
desresponsabilizacio, quer por falta
de formagao de gestio quer por outras
limitagoes. Sao muitas vezes duas ou trés
pessoas que abrem uma loja sem estru-
tura, sem capacidade de resposta para o
que ¢ essencial, despacham os assuntos
de qualquer maneira. O trabalho sobra
para os grossistas. A falta de solidez
financeira traz mais implicagdes graves
para os grossistas menos exigentes com o
controlo do crédito, na 4nsia de vender.

6 - Em 2017 continudmos a investir
no aumento do nosso portefélio, assim
como em mais espaco de armazenagem
na Krautli Porto. Em 2018 estamos a
concentrar o investimento em tecno-
logia que nos permita trabalhar mais
eficientemente, como um novo servigo

VIEIRA &
FREITAS Loa

RESPIRE
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ieirafreitas.pt
T—+3512536
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interno de gestdo de equipamentos I'T e
de redes, o KrautliSystems. Estd quase
em fase de go live a nova versio da nossa
Extranet KrautliNet e o novo website
institucional. Para além disso, estd a ser
desenvolvida uma Intranet, a InKrautli
e nos préximos meses haverd um novo
CRM e novas solugées de EDI para os
nossos parceiros. Na logistica temos
duas novas linhas duplas com capaci-
dade para 14 postos de trabalho, que
foram fundamentais para melhorarmos
a nossa expedigio.

T

FILOUREM

Carlos Goncalves - Gerente
249 541 244
carlosgoncalves@filourem.com
www.filourem.com

1 - O setor grossista de pecas auto em
Portugal continua a desenvolver-se mui-
to positivamente.

2 - Em relacio a cadeia atual (fabrican-
te, grossista, retalhista e oficina) todos
sabemos que é uma cadeia que tem sido
muito subvertida nos dltimos anos e a
tendéncia ¢ para continuar. Contudo,
a Filourém ainda a mantém inaltera-
da, devido ao facto de nos sentirmos
confortdveis na atual relacio “grossista
retalhista”.

3 - A tendéncia passa claramente para
que o setor grossista acabe por absorver
o retalhista.

4 - Além da rdpida disponibilizagao das
pecas dispondo de entregas bi-didrias
praticamente em todo o territério nacio-
nal e uma gama cada vez mais alargada
com pregos competitivos, a Filourém
procura cada vez mais trabalhar marcas
diferentes e com artigos que sao nichos
muito especificos com pouca oferta no
nosso mercado.

5 - Um dos grandes problemas do setor
sdo as devolugbes, que em mais de 70%
dos casos se devem a md formacio de
alguns profissionais retalhistas, que nio

tém qualquer qualificacdo para trabalhar
no nosso setor, o que nio é admissivel,
com toda a informacio que existe hoje
em dia. Sendo este um grave problema,
o setor grossista deveria organizar-se
no sentido de contrariar esta tendén-
cia de cada vez mais devolugoes sem
justificagao.

6 - As nossas novidades mais recentes
foram a introdu¢io das embraiagens
Japko para veiculos europeus, assim
como valvulas EGR, material de sus-
pensio e radiadores de dleo Original
Birth, além de muitos outros artigos &
média de 100 por més, que os nossos
clientes podem confirmar na nossa pla-
taforma B2B.

Os sites de venda online B2C
podem ser uma ameacga para
0s grossistas?

Paulo Agostinho, AleCarPegas

“Sem duvida que sao, ndo tanto pelo volume
total de negacio, mas pelo desfio que
colocam ao nivel de preco que oferecem

ao consumir final. O grossista, apoiado nos
seus parceiros, tem gue encontrar solugoes
para este fendmeno, quanto mais nao seja
disponibilizando eles também estas solucoes,
a semelhanca do que ja hoje sucede com
alguns dos grossistas presentes no mercado’”.

Nuno Wheelhouse Reis, Redelnnov

“Se o0 segmento do consumidor final crescer
em Portugal, entdo pode ser mais um
desafio, porque o consumidor final que antes
se deslocava a casa de pecas, hoje prefere
comprar confortavelmente online. Vlas
acreditamos que o segmenta relevante para
0 Nosso negacio e aquele que continuara a
crescer é o oficinal, e é neste segmento de
mercado que concentramos a nNossa atengao
e 0S Nossos investimentos”.

José Alberto, Bragalis

“No geral, penso gque nao - 0 preco é
importante na compra, mas depois e em
grande percentagem, o conhecimento pessoal,
o0 atendimento personalizado, o servico,

0 tratamento de devolugoes/garantias, a
fidelizacao por outros bonus e beneficios,
estao em larga margem a favor dos grossistas
organizados. Perdem-se “vendas pontuais”.

Rui Reis, AZ Auto

“A ser uma ameaga, Nao Sera apenas para o
grossista. Sera para o grossista, retalhista e
sera certamente para a propria oficina. Hoje

¢ sabido que diariamente entram clientes
particulares nas oficinas, com prints de pecas
que viram na internet, com precos que muitas
vezes nao sao os praticados em Portugal,
nem os corretas, e, isso sim, € uma verdadeira
ameaca. Cabe a todos nds saber gerir o
melhor possivel cada ocarréncia, sendo certo
também que, em cada eventual ameaca, ha
tambeém certamente oportunidades”.

Eduardo Barros, Bombdleo

“Sim e nao: sim porque o fator preco

pesa e pesara. Hoje em dia encontram-se
plataformas com produtos a pregos muito
competitivos. E nao porque, quando ha um
problema, o grossista esta & com o seu apoio,
e a relacao humana é algo que nem a melhor
plataforma do mundo em B2C consegue
alterar”.

Paulo Pimentel Torres, Vieira & Freitas
“Ja é uma ameaca, os sites ainda nada
percebem do ramo, mas vendem a pre¢os



baixos, nao tem bons prazos de entrega,
mas criam confusao no mercado”.

Tiago Domingos, Auto Delta

“Qualquer tipo de ameaga, e nds nao
negamos que os sites de venda online
B2C o sao, representam também uma
oportunidade. A capacidade de atingir uma
maior fatia de pdblico, e aqui sublinhamos
o facto de grande parte ser formada por
consumidores finais, & um ponto muito
importante, mas a impessoalidade e
consequente dificuldade de resolucao

de problemas sao claramente contras.

A oportunidade passa por uma maior
capacidade de transmissao de informagao
proveniente dos fabricantes para todos os
elos da cadeia, privilegiando os retalhistas
e confiando neles para que chegue de uma
forma clara as oficinas e, consequentemente,
aos consumidores finais”.

Flavio Menino, Autozitania

“Os sites de venda online B2C sao uma
ameaca para 0s grossistas, uma vez que
neste momento promovem uma elevada
pressao sobre o prego. Contudo, poderao

ser também uma oportunidade, e perante o
cenario atual a capacidade de adaptacao e a
aptidao de transformar uma ameaga numa
oportunidade é fundamental”.

Diamantino Sousa, DDS Auto

“Ja é uma realidade. Embora, no caso das
pecas auto seja mais complexo, porque &
necessario ferramentas e conhecimentos
de montagem que nao estao ao alcance de
qualquer pessoa’.

Pedro Santos, Gamobar Pegas

“A internet revolucionou todos os setores e
0 nosso nao foi excecao. As vendas online
B2C sao uma realidade e ao mesmo tempo
um novo canal de vendas em que o cliente
tem a oportunidade de saber “tudo” sobre

0 que precisa. Penso que nao se pode
encarrar Como uma ameaga, mas sim uma
oportunidade de podermaos “falar” com esse
cliente”.

Vanessa Barros, AS Parts

“0 consumidor final tem acesso a cada vez
mais informacao o que aumenta o seu poder
negacial. No futuro nao poderemos apenas

vender pegas, mas sim preocuparmo-nos em
acrescentar valor, criando novos conceitos.
Um dos conceitos que desenvolvemos

€ o TOP Partner: retalhistas de pecas

que beneficiam de um vasto conjunto de
condigOes especiais por parte da AS Parts”.

José Novais Pires, Krautli

“Sao, em primeiro lugar, uma ameaca

para os proprios consumidores. Os
componentes sao cada vez mais técnicos
e exigem procedimentos e equipamentos
e ferramentas especificos na aplicagao.

A “poupancga” nas pecas traduz-se em
problemas técnicos e em instalagao mais
cara. Em alguns produtos menos técnicas
podera ser uma ameagca, mas ha que viver
com isso. A distribuicao online B2C veio para
ficar”.

Carlos Gongalves, Filourém

“Todos sabemaos que muito grossistas
em Portugal desenvolveram plataformas
de vendas B2C tirando vantagens desse
servico. No entanto, a Filourém continua
a desenvolver a plataforma B2B e nao
pretendemos mudar”.
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