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Oferta diversificada

A oferta atual de pecgas para veiculos asiaticos no mercado
€ vasta, tanto em termos de operadores como de marcas que
atuam no mercado, o que gera um desafio de rentabilidade
aos operadores

TEXTO NADIA CONCEICAQ

mercado de distribuigio de
pecas para veiculos asidticos
em Portugal abrange jd uma
parte substancial do parque
circulante, e é atualmente
um setor bastante concorrencial, onde
se podem encontrar componentes para
todos os patamares de preco e qualidade.
“Trata-se de um mercado saturado, em
que a oferta excede a procura, uma vez
que a dimensio do mercado nio cresceu
significativamente ao longo dos anos, mas
o ntmero de players e a oferta aumen-
taram consideravelmente”, explica Luis
Almeida, da Japopegas. Fldvio Menino,

da Autozitinia, ¢ da mesma opiniao: “O

mercado de pegas para veiculos asidticos
em Portugal assemelha-se a0 mercado de
pegas global, ou seja, ¢ um mercado mui-
to competitivo e com muitos operadores.
Os seus players tém dimensoes distintas,
contudo todos conseguem competir uti-
lizando as vantagens da sua dimensao,
o que provoca um mercado com uma
concorréncia muita agressiva’, ao que
Carlos Silva, da Krautli, acrescenta:
“Temos vdrias marcas no mercado com
programas dedicados ao parque asidtico,
mas verificamos que existe muita diver-
sidade e duvidas quanto aos critérios e
origens da qualidade dos produtos em-
balados”. Na opinido de Paulo Torres, da



Vieira & Freitas, a distingao de asidticos
deixou de fazer sentido nas pegas. “O
mercado estd competitivo. Em tempos,
um veiculo asidtico tinha componentes
asidticos e um veiculo francés tinha com-
ponentes franceses, hoje em dia ¢ global”.
Tiago Domingos, da Auto Delta, lembra
também a presenca de alguns produtos
de menor qualidade: “Quem trabalha
com veiculos asidticos pode optar por
produtos premium até aos altamente
competitivos, nao deixando de nos preo-
cupar a presenca de alguns produtos que
nio tém um grau de qualidade minima
para serem aplicados no nosso parque
automoével”. @

N&o fazemos
manutencdo aufomovel,

mas fazemos a manuten¢ao
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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1 Como avalia o mercado de pegas para
veiculos asiaticos em Portugal, em termos de

operadares, qualidade das pecas, diversidade
de gama, etc.?

2 Qual a tendéncia do negacio de pecas para
veiculos asiaticos?

3 Face a partilha de plataformas entre au-
tomoveis ainda faz sentido diferenciar pecas
para veiculos asiaticos das restantes pecas?

4 Quais as principais novidades introduzidas
ao nivel das pecas para veiculos asiaticos?

Magneti Marelli

Sergi Canellas Teruel- Product Manager
+34 938 413 530
sergi.canellas@magnetimarelli.com
www.magnetimarellicom

1 - No caso da Magneti Marelli, a marca
disponibiliza pecas para aplicacdes asid-
ticas em todas as linhas de produto. No
caso das baterias, a gama cobre 98% da
frota europeia em circulagdo, incluindo
ligeiros, veiculos industriais, comerciais
ligeiros e aplicacoes asidticas. As baterias
da Magneti Marelli possuem aplicagoes
asidticas disponiveis nas seguintes gamas:
RUN, baterias com 30% mais poténcia do
que as baterias standard, e as ETS, baterias
com 15% mais poténcia do que as bate-
rias convencionais. E a marca Weber, que
atinge uma grande cobertura do parque,
incluido aplicagoes asidticas. Quanto a
iluminagio, a Automotive Lighting fabrica
para a gama asidtica mais de 100 referén-
cias de qualidade original e direcionadas
para as principais aplicagdes dos maiores
fabricantes: Honda, Toyota, Suzuki, Kia,
Nissan, Mitsubishi e Mazda. Nos motores

de arranque e alternadores, a gama asidtica
consiste em mais de 200 c6digos, que po-
dem ser encontrados novos, reconstruidos
e de qualidade equivalente.

4 - A gama de baterias Weber foi am-
pliada este ano, com aplicagoes asidticas.
Na iluminagio, o grupo Magneti Marelli
oferece uma ampla gama de equipamentos
de iluminago originais, com mais de 250
novas referéncias por ano. Nos motores de
arranque e alternadores, foram apresentadas
este ano 160 novidades: 20 referéncias
novas, 60 reconstruidas e 80 eQual. Estas
novidades abrangem modelos dos princi-
pais fabricantes mundiais, o que coloca a
cobertura do parque portugués em cerca
de 70%. Em 2016, a empresa langou a
linha eQual, que ofrece uma alternativa
fidvel ao produto original e reconstruido,
aum prego competitivo. No ano passado,
foram langadas 20 novidades na gama.
Este ano, estao planeados novos produtos,
numa gama que ird continuar a crescer.

BCN

Marcos Oliveira - Key Account Portugal
911 704 448
marcos.exclusivasbcn@gmail.com
www.exclusivasben.com

1 - E um mercado competitivo, onde atuam
a maioria das marcas especializadas na
gama de asidticos. Como em outros seg-
mentos, existem fornecedores que atuam
mais no segmento de preco, mas as marcas
com maior quota s3o as que apostam na

qualidade.

2 - E um negécio que continua em cres-
cimento, em parte porque o parque de
asidticos também continua em crescimento.

3 - Ainda que essa partilha se faga cada vez
mais, a realidade é que continua a existir
uma grande procura no mercado de pegas
que Nao si0 comuns aos europeus, € por
isso continua a existir a necessidade de se
ter um fornecedor especializado.

4 - Qualquer ampliagdo de catdlogo ¢
efetuada em funcio das necessidades dos

nossos distribuidores, adaptando assim a
gama 2 realidade do mercado. Estamos a
ampliar a gama de borrachas, sinoblocos,
casquilhos e a introduzir uma gama com-
pleta de material elétrico. A curto prazo
teremos em gama de jogos kit distribuicao
+ bomba de 4gua.

bilstein group

Filipa Pereira - Marketing Coordinator
219 663 720
filipa.pereira@bilsteingroup.com
www.bilsteingroup.com

1 - A nivel de operadores de pecas para
vefculos asidticos em Portugal podemos
referir que estes apresentam um grau de
maturidade extremamente elevado, fazen-
do com que Portugal seja um mercado
de extrema qualidade nesta drea. Tanto a
nivel de identificagdo de pegas como de
abrangéncia da gama os operadores em
Portugal apresentam elevada qualidade.
Ha poucas, sendo inexistentes, criticas a
apresentar a estas empresas que se dedicam
as pecas asidticas, sobretudo pela qualidade
de trabalho e atuagio que apresentam ao
mercado. Por este motivo, denota-se que
muitas destas se dedicam apenas a esta
drea de negdcio, apresentando uma ampla
gama e transparecendo um 4rduo trabalho
ao nivel da identificacio.

2 - Tem havido uma clara e visivel evo-
lucio e crescimento no mercado no que
diz respeito aos veiculos asidticos, devido a
indmeras razoes. As empresas dedicadas a
comercializagio de pecas automdveis aper-
cebem-se que existe espaco de atuagio para
o negdcio dos veiculos asidticos, havendo
um claro investimento por parte destas em
dreas de negdcio onde existe oportunidade e
espago. Caso esta tendéncia de crescimento
e aparecimento de veiculos asidticos se
mantenha, é 6bvio que as empresas do af-
termarket intensifiquem a sua atuagio neste
tipo de pegas. O futuro do mercado das
pegas de substituicao de qualquer tipo de
veiculos estd sempre dependente da propria
evolu¢ao de cada marca e do contributo
que dario para o mercado. E algo que estd
intimamente relacionado com os modelos



lancados, com o servico prestado e com
todos os desenvolvimentos que tenham
a capacidade de introduzir no mercado.
Até a0 momento, podemos referir que os
veiculos asidticos langados ultimamente sao
esteticamente agradéveis, contrariamente
a modelos lancados no passado, contudo
¢ impossivel prever se esta tendéncia se
vai manter. Na Europa a percentagem de
veiculos asidticos nos dltimos cinco anos
aumentou. Este aumento espelha o esforco
e empenho dos construtores de veiculos
asidticos em harmonizar os produtos com
as necessidades e carateristicas do mercado
europeu. Sio sinais claros de que a aposta
em desenvolver pegas para este tipo de
veiculo é uma tendéncia a seguir.

3 -Talvez a longo prazo esta distingio seja
cada vez mais ténue e se comece a falar
apenas no mercado de substitui¢ao de pecas
sobresselentes como um todo. Atualmente,
apesar das vérias plataformas partilhadas
entre as diversas marcas, o grupo dos veicu-
los coreanos possui plataformas exclusivas.
A Toyota iniciou algumas parcerias com

diversas marcas, Subaru e BMW. Em ambas
s30 muitos os componentes/médulos par-
tilhados. Das marcas japonesas, a Nissan é
aquela que mais se aproximou dos veiculos
europeus. Existem plataformas comuns
entre estes construtores, o exemplo mais
recente ¢ a plataforma denominada CME-
C/D que é a base para os modelos Qashgai
e Kadjar. E notéria a aproximagio entre
marcas que sempre permaneceram sepa-
radas por conceitos e objetivos distintos,
mas a redugio dos custos de produgio que
influenciam de forma direta o custo para
o consumidor ¢ o objetivo transversal que
une os construtores.

4 - Aintrodugio de novos artigos através da
marca Blue Print é constante. Mensalmente
sdo langados cerca de 100 novos artigos,
muitos deles exclusivos para os veiculos
asidticos. As principais novidades que o
bilstein group apresenta para os veiculos
asidticos sdo produtos associados as gamas
dos filtros e travagem. Existe também uma
grande preocupagio em trazer para o mer-
cado solugoes no Ambito dos componentes
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elétricos, que devido 2 especificidade das
aplicagoes torna o grupo uma referéncia.
As novidades langadas sio sucessivas e
constante, havendo uma base assente na
pesquisa de mercado e na ambicio em
conseguir oferecer aos clientes produtos
que suprimam as suas necessidades.

Kavo

Peter Bloemberg - Diretor
+3155 53939 67
peter@kavoparts.com
www.kavoparts.com

1 - O mercado portugués é muito impor-
tante para a Kavo e possui uma vasta gama

PUBLICIDADE

TECNOLOGIA E QUALIDADE A0 SERVIGO DO CLIENTE
JUNTOS DESDE 1952

SONDA LAMBDA

Os veiculos em continua evolucao exigem um nivel de desenvolvimento e inovagéo a altura dos melhores. A Sonda
lambda se converteu nos Ultimos anos em um produto de alta tecnologia, tanto em desenho e prestagdes, como em
o uso de material de ultima geragao. FAE inaugurou em principios de 2018, sua nova sala branca de ISO-7 de 700m?
dedicada exclusivamente a producao de sensores ceramicos para sondas lambda. A gama completa de nossos
produtos esta no catalogo online de FAE y em TecDoc, onde FAE é fornecedor “Classe A”.

0.000 Aplicagoes
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para veiculos asidticos. H4 muita oferta
para carros asidticos, mas a qualidade, a
variedade e a disponibilidade sao impres-
cindiveis. A Kavo era reconhecida pelos
filtros AMC no mercado portugués, mas
¢ muito mais do que isso. Desde travoes,
a pegas elétricas, gestao de motor, dire¢io
¢ embraiagens.

2 - O ntmero de carros asidticos estd a
aumentar. Por exemplo, a Toyota é um
dos lideres de mercado e continua a ser
muito popular. Os novos carros coreanos
sdo também muito populares e esta é uma
tendéncia que também existe em Portugal.

3 - Sim, ainda faz. A disponibilidade ¢
muito importante para o cliente. Como
especialista, oferecemos uma cobertura
que um fornecedor geral nunca pode-
rd alcangar. A especializagéo, portanto,
ainda faz muito sentido. Mas claro que
¢ importante fazer uso de plataformas
partilhadas entre veiculos. Para o cliente,
uma referéncia aplicdvel a vdrias marcas e
modelos economiza espaco e dd4 maiores
oportunidades de venda. Para nés, do pon-
to de vista comercial e focado no cliente,
era 0 momento certo para dar este passo.

4 - Nos componentes asidticos, seguimos
a tendéncia do mercado: a emergéncia de
modelos elétricos, hibridos e a hidrogénio.
A consciéncia ambiental também se aplica
as marcas asidticas. Por essa razao, aumenta-
mos a Nossa gama com mais componentes
de gestdo de motor e pegas elétricas.
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SKF

Grisélia Afonso - Sales & Marketing Unit
Manager, Portugal, 214 247 019
griselia.afonso@skf.com

www.skf.com

1 - Existem vérios players especialistas
em aplicag(’)es asidticas, com uma vasta
oferta. Em termos de servico também
tem havido uma melhoria, o que nos cria
a oportunidade de competir ao mais alto
nivel, sendo o servico SKF um dos fatores
mais valorizados pelos nossos clientes, com
a oferta hibrida dos armazéns na Bélgica e

Madrid, sem recorrer & importacao.

2/ 4 - A SKF tem para os veiculos asidticos
uma vasta gama de kits, em linha com as
especificagoes de OE.

Com uma competéncia impar, resultado
dos viérios testes efetuados nas nossas fi-
bricas e centros de desenvolvimento de
produto e pesquisa. A extensdo de gamas
¢ transversal na SKF a aplicagoes europeias
e asidticas; no entanto, desde 2009 temos
vindo a corresponder as exigéncias do
mercado, adaptando-nos ao crescimento
do parque automdvel de veiculos asidticos.
As marcas asidticas representam 20% do
parque automdvel total na Europa e em
Portugal aproximadamente 19%.

Com virias campanhas para gerar visibili-
dade no mercado sobre a oferta SKF e uma
estratégia de precos que culminou este ano
com uma enorme competitividade para
aqueles que elegem e dio preferéncia a SKE
agoes em todos os elos da cadeia de valor,
0s nossos distribuidores, revendedores de
pegas e oficinas clientes dos revendedores
de pegas que prerem a SKE

3 - Onosso maior compromisso para com
0s nossos parceiros de negdcio é o de conti-
nuo desenvolvimento de novas referéncias,
proporcionando novas oportunidades de
negdcios, e acima de tudo, posicionarmo-
-nos com um fornecedor global.
Atualmente consideramos ser um gran-
de fator de diferenciacio para os nossos
parceiros de negécio a possibilidade de
poder ter o maior nimero de produtos
concentrados num dnico fornecedor. A
SKF ¢ atualmente um fornecedor global,
para aplicagdes europeias e asidticas, com
uma vasta cobertura de mercado.

QUESTOES
GROSSISTAS
1 Quais as marcas de pegas que comercia-

lizam com especial incidéncia nos veiculos
asiaticos?

2 Como tem evoluido a vossa oferta ao nivel
das pecas para veiculos asiaticos?

3 Quais as mais recentes novidades que
foram introduzidas ao nivel das pecas para
veiculos asiaticos?

4 Qual a tendéncia do negocio de pegas
para veiculos asiaticos? E um negocio em
crescimenta?

o AISIN

Japopecas

Luis Almeida - Diretor Geral
256 203 080
geral@japopecas.pt
www.japopecas.pt

1 - A Japopecas comercializa pecas after-
market e originais para veiculos das seguin-
tes marcas: Toyota, Mitsubishi, Mazda,
Nissan, Hyundai, Kia, Suzuki, Honda,
Isuzu, Sangyong, Chevrolet, Galloper ¢
Subaru.

O core business ¢ o segmento aftermarket
composto sensivelmente por 20 marcas,
para cobrir todas as familias de produ-
to para veiculos asidticos. Destacando as
marcas com maior expressio no mercado
portugués, falamos de: AISIN, KAYABA,
FBK, NKS PARTS, ASHIKA, EXEDY,
KAVO PARTS, entre outras. Quanto ao
segmento OEM, sao trabalhadas as 13
marcas enunciadas. Em virtude de existi-
rem marcas que sio fornecedoras OEM de
fabricantes europeus, também dispomos
de pegas para Renault, Peugeot e Citroen,
entre outros.

2 - Uma vez que trabalhamos com fabrican-
tes OEM, acompanhamos a evolugio que
as marcas do nosso portfélio introduzem
no mercado.

A evolugio é feita essencialmente por duas
vias: evolucdo tecnolégica do produto e
introdugio de novas referéncias. A oferta
da Japopegas, ao abranger a maioria dos
veiculos asidticos, evolui essencialmen-
te com a introducio de referéncias dos
veiculos novos que a curto/médio prazo
serao sujeitos a manutengao, necessitan-
do de pecas. Por tltimo, mas nio menos
importante, existe uma constante evolugio
tecnoldgica que se reproduz na introdugao
de novos produtos com melhorias técnicas
face aos anteriores. Isto verifica-se com
regularidade na familia das embraiagens
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e suspensio, por exemplo.

3 - Acompanhando os mais recentes desen-
volvimentos tecnoldgicos da marca AISIN
a maior novidade € a introdugio de um Kit
de embraiagem que assegura a conversao de
um bimassa para monomassa, com recurso
a um duplo disco de embraiagem. Esta
solu¢ao desenvolvida pela AISIN garante
uma performance superior ao equipamento
original da viatura: maior torque; menor
carga na prensa; Menor pressio na super-
ficie do disco. Apostamos recentemente na
introdugio do anticongelante de dltima
geracdo AISIN, um produto inovador e
que acrescenta qualidade a um segmento
altamente competitivo. Encontra-se em fase
de estudo e desenvolvimento a introdugio
do liquido (ATF e CVTF) para caixas de ve-
locidade automdticas uma vez que a AISIN
¢ um dos maiores fabricantes OEM neste
segmento equipando viaturas das mais
variadas marcas, inclusivamente europeias.
Desta forma, ¢ um produto de qualida-
de superior que pretendemos oferecer ao
mercado. De forma global continuamos
a alargar o portfélio de amortecedores,
suspensdo, travagem, entre Outros.

4 - As varidveis de que dispomos ndo nos
permitem antever um crescimento no setor
aftermarket. Esta andlise prende-se com o
facto de o parque automével nacional ser
relativamente estdvel, ndo apresentado cres-
cimento significativo, assim como a quilo-
metragem por veiculo apresentar o mesmo
comportamento. Por outro lado, o desen-
volvimento tecnolégico, nomeadamente os
automdveis elétricos, apresentam um perfil
de consumo de pegas significativamente
diferente com muitos componentes a ter
uma vida dtil manifestamente maior. A
estes fatores acrescem outras varidveis ma-
croecondmicas de ordem demogréfica por
exemplo que @m um impacto significativo
no ramo automdvel. Antevemos que, face
a0 excesso de oferta no mercado, a pressao
nas margens ird continuar a acentuar-se,
criando dificuldades as empresas em in-
vestir no seu desenvolvimento, uma vez
que os recursos disponiveis para o efeito
emagrecem ao longo dos tempos.

Redeinnov

Nuno Wheelhouse Reis - Administrador
223 263 288

geral@redeinnav.pt

www.redeinnov.pt

1 - Comercializamos a marca MDR desde
o inicio deste ano.

2 - Com a introdugio da MDR, a nossa
oferta cresceu muito. A MDR aposta na
qualidade, embalando essencialmente pro-
dutos dos fabricantes de primeiro equipa-
mento, assegurando por isso uma qualidade
superior a generalidade das ofertas que se
encontram no mercado. Também a exce-
lente colaboragio que temos mantido, tem
permitido um ajuste de pregos ao mercado
nacional que torna o produto muito atra-
tivo, o que, aliado a uma cobertura muito
extensa, tem vindo a dar bons resultados.

3 - A maior evolugio tem-se notado es-
sencialmente numa maior cobertura das
gamas tradicionalmente comercializadas
pelos especialistas, sendo que no caso da
MDR se nota uma evolugio muito grande
na componente elétrica e eletrénica.

4 - Penso que ainda tem margem para
crescer, tanto pelas caracteristicas do nos-
so parque como pela oferta especializada
ainda reconhecida pelos clientes como
uma mais-valia.

Krautli

Carlos Silva - Diretor de Vendas e
Marketing

2195356 26

c.silva@krautli.pt

www.krautli.pt

1 - A Kraudli Portugal distribui a marca
]akoparts, marca especialista na comercia-
lizacao de pecas para modelos japoneses e
coreanos com 18300 pecas de reposi¢do
para 7700 modelos. As principais categorias
de produto sio: motor, transmissdo, trava-
gem, chassis, sistema elétrico e ferramentas.

2 - Inicidmos a distribui¢io da marca
Jakoparts em setembro de 2017. Passada a

fase inicial de introdugio no mercado onde
foram selecionados virios distribuidores
Jakoparts. Podemos dizer que atualmente
estamos na fase de crescimento, onde os
valores da marca, o forte compromisso
com a qualidade e a boa taxa de servico
se traduzem no aumento de confian¢a dos
nossos clientes.

3 - A Jakoparts langa todos os meses a
BrandNEW, uma newsletter com novi-
dades onde hd um esfor¢o para manter a
oferta de produtos completa e atualizada
com as mais diversas pegas para os mo-
delos de veiculos asidticos mais recentes.
A Jakoparts vai langar na préxima edicao
da Automechanika de Frankfurt uma no-
vidade importante com a introdugio de
uma nova categoria de produtos que vem
complementar a j vasta oferta asidtica.

4 - Estima-se que a quota de mercado
dos veiculos asidticos no nosso mercado,
representa entre 18% a 20% do parque
circulante. Considerando esta impor-
tAncia e com a tendéncia crescente dos
tltimos anos dos fabricantes coreanos e
japoneses, estimamos um aumento gradual
de vendas de pegas para estes veiculos.

Auto Delta

Tiago Domingos - Responsavel de
Comunicacao

244 830 070

tdomingos@autodelta.pt
www.autodelta,pt

1 - A marca de pegas comercializada pela
Auto Delta para veiculos asidticos ¢ a
Japanparts. Esta empresa é reconhecida
pela grande capacidade de adaptagio e res-
posta aos processos evolutivos do mercado.
Conta com uma gama bastante alargada
de referéncias altamente competitivas que
se diferenciam neste mercado altamente
concorrido.

2 - Como ¢ apandgio da Auto Delta, a nossa
oferta segue muito o que ¢ a evolugio do
parque automével. Depois de alguma in-
certeza quanto ao aparecimento de algumas
marcas novas, a verdade é que o grosso do



A especializagao em
pecas para veiculos
asiaticos e ainda um fator
diferenciador para quem
comercializa este tipo

de pecgas?

Luis Almeida

JAPOPECAS

“Sim, os veiculos asiaticos tém
especificidades e particularidades

que os especialistas a trabalhar este
segmento dominam de uma forma mais
pormenorizada. O know-how acumulado
permite assegurar uma resposta

mais completa e detalhada, o que se
reflete num servico oferecido com uma
qualidade superior. Contudo, a partilha
de plataformas e as sinergias verificadas
entre fabricantes asiaticos e europeus, por
exemplo, faz com que se vislumbre uma
linha cada vez mais ténue no equipamento
das proprias viaturas. Ou seja, 0s
especialistas em asiaticos tém tendéncia
a ter mais conhecimento sobre o parque
automovel europeu. Da mesma forma, os
distribuidores generalistas desenvolvem
também conhecimento na area dos
asiaticos”.

Nuno Wheelhouse Reis

REDEINNOV

“Continua a ser, tendo em conta a
cobertura de gamas oferecidas e um
posicionamento de preco tendencialmente
mais competitivo em relacao a outras
ofertas. € natural que, com a cada

vez maior partilha de plataformas e
motorizagoes com veiculos europeus, essa
diferenciacao se venha a esbater, mas,
atualmente e creio que nos proximas anos,
continua a ser diferenciador”.

Carlos Silva

KRAUTLI

“Sem ddvida. Num cenario em gue o
parque circulante de veiculos asiaticos
tem tido uma evolucao significativa
com a entrada de varios construtores
coreanos que representam uma quota
expressiva no mercado, o consumo de
pecas para veiculos asiaticos aumentou

proporcionalmente, gerando oportunidades

de negocio adicional para todos os
operadores”.

Marcos Oliveira

BCN

“Sem dlvida que continua a ser um
segmento muito especializado e, por
isso, apenas os especialistas sao capazes
ao dia de hoje de dispor de uma gama

e disponibilidade de acordo com as
necessidades do mercado”.

Filipa Pereira

BILSTEIN GROUP

“E evidente que existemn marcas que se
destacam de forma natural, tendo em
conta o tipo de pecas que comercializam.
Esta situacao faz com que as assumam
como especialistas em determinadas
areas de negadcio. Cada empresa podera
definir, através da sua estratégia, se isso

faz sentido e se se pode assumir como um

fator diferenciador”.

Tiago Domingos

AUTO DELTA

“A especializacao acaba por ser um

fator algo diferenciador, mas pensamos
que nos dias de hoje o caminho ja nao
passa por uma diferenciacao tao rigida. O
consumidor do século XXI procura mais
por fornecedores que lhe garantam uma
panoplia de respostas competitivas e
abrangentes”.
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Flavio Menino

AUTOZITANIA

“Consideramos que, neste momento, a
especializacao, apesar de poder fazer
alguma diferenca em caso especificos,
nao é um fator diferenciador na
comercializacao de pecas para veiculos
asiaticos. As marcas tém vindo a alargar
a sua oferta para este tipo de veiculos, e
os clientes procuram uma concentracao
em termos de fornecedores. Assim, o
especialista tende a ficar para seqgundo
plano sendo procurado quando o
fornecedor “generalista” ndo consegue
fornecer a pega ou em casos especificos”.

Paulo Torres

VIEIRA & FREITAS

“0 mercado é, neste momento, universal,
e faz sentido a especializacao por gamas
e marcas, contudo, Nno NOSso caso,

nas gamas que somos especialistas,

nao distinguimos marcas ou origem de
veiculos, procuramaos ter para quase
todos, sejam asiaticos, europeus ou
americanos”.

Peter Bloemberg

KAVO

“Absolutamente. Fornecedores gerais
(nao especializados) nunca podem ser tao
amplos na sua oferta”.

Grisélia Afonso

SKF

“Consideramos ser um grande fator de
diferenciacao para os nossos parceiros,
a possibilidade de poderem ter o maior
nimero de produtos concentrados num
Unico fornecedor”.

Carlos Gongalves

FILOUREM

“Sa existem vantagens em comercializar
pecas para veiculos asiaticos quando

se dispoe de um fornecedor altamente
especializado no setor”.
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mercado ainda se situa nas marcas asidticas
mais tradicionais que se tém diferenciado
do veiculo europeu principalmente no
segmento preco. Também se verifica que
as aliangas com algumas marcas europeias
tém tornado estes veiculos menos exclusivos
no que toca a sua composi¢io, tornando o
seu acompanhamento um processo mais
simples. Deste modo, sem nos conside-
rarmos um player altamente especializado
em veiculos asidticos, contamos com uma
oferta bastante competente para o que sio
as exigéncias do Aftermarket nacional.

3 - Sdo trés as mais recentes novidades
introduzidas ao nivel de pegas para estes
veiculos: 0 aumento da gama de amorte-
cedores, cobrindo neste momento mais de
90% deste parque automovel; o desenvol-
vimento da gama de sensores de ABS, um
produto cada vez mais procurado e essencial
para os veiculos atuais, e o crescimento da
gama de bombas elétricas de limpa-vidros.

4 - Serd um negdcio em crescimento, mas
nio nos parece que se ird voltar a verificar
o crescimento do passado. Importa que se
continue a olhar para este tipo de veiculos
como um parque automével que tem as
suas especificidades, perscrutando boas
oportunidades que surjam. Também serd
essencial observar as movimentagoes dos
fabricantes que, através de joint-ventures,
proporcionam uma partilha de conheci-
mentos, de tecnologia e componentes,
como ¢ o caso da Renault — Nissan —
Mitsubishi Alliance e Toyota e PSA, por

exemplo.

Vieira & Freitas
Paulo Torres - Gerente
253 607 320
geral@vieirafreitas.pt
www.vieirafreitas.pt

1 - A Vieira & Freitas trabalha com virias
marcas premium japonesas, nomeada-
mente HKT, NEW-ERA, MITSUBISHI
e HITACH]I, contudo, a oferta de pegas
para asidticos é muito grande, todas as
nossas gamas cobrem a quase totalidade
das necessidades do mercado, nomeada-
mente para Japoneses e coreanos, ligeiros,
pesados, maquinas agricolas e industriais.
2 - A nossa oferta nas gamas que traba-

lhamos, elétrica, eletrénica e ar-condi-
cionado, encontra-se quase completa,
arriscamos afirmar que temos quase tudo.

3 - Algumas pecas para hibridos, no-
meadamente alternadores, motores de
arranque.

4 - O negécio de pegas ¢, neste momen-
to, um negocio estacionado e com um
futuro incerto, como ¢ incerto o futuro
da mobilidade automével.

Autozitania

Flavio Menino - Diretor de Marketing e
Comunicacao

214789 100
flavio-menino@autozitania.pt
www.autozitania.pt

1 - Com incidéncia nos veiculos asidticos,
neste momento oferecemos as marcas
NGK, Blue Print, GSP, Aisin e HKT.

2 - Ao nivel de pegas para veiculos asid-
ticos, temos vindo a aumentar a nossa
oferta através de portfélios cada vez mais
abrangentes, de todas as marcas, pois todas
elas tém vindo a aumentar as suas gamas
para este tipo de veiculos, e claro com a
mais recente inclusio da marca Blue Print
na nossa oferta.

3 - A mais recente novidade introduzida
ao nivel de pegas para veiculos asidticos foi
a inclusio da marca Blue Print na nossa
oferta. Esta ¢ uma marca com elevada

notoriedade e com produtos de elevada
qualidade, com um portfélio muito exten-
so e que ¢ reconhecida pela abrangéncia
das suas gamas para os veiculos asidticos.

4 - O negdcio de pegas para veiculos asidti-
cos assume uma tendéncia de crescimento,
beneficiando do facto das vendas de vei-
culos terem aumentado, nomeadamente
nos asidticos e com especial incidéncia nas
marcas sul coreanas.

Filourem

Carlos Gongalves - Socio-gerente
249 541 244
carlosgoncalves@filourem.com
www.filourem.com

1 - A Filourém comercializa apenas uma
marca de produtos asidticos: a Japko, sen-
do nés o tnico representante em Portugal
da marca. Trabalhamos todas as linhas de
produto, tais como: distribui¢ao, suspen-
sd0, transmissio, embraiagem, travagem,
filtragem, arrefecimento, elétrico e motor.

2 - A distribuicio das pecas asidticas tem
sido muito positiva, nao existindo difi-
culdades de encontrar as pecas que se
pretendem, como existiam no passado.
Temos acompanhado o nosso fornecedor
no langcamento de novos produtos.

3 - Recentemente foram langadas as vdl-
vulas EGR, sensores ABS, turbos ¢ jogos
de juntas. Acompanhando a nova politica
da marca Japko, foram inseridos também
novos produtos para viaturas europeias,
tais como: amortecedores, pontas de trans-
missdo e embraiagens.

4 - Neste momento, o mercado nacional
tem uma boa oferta, com grandes opera-
dores a trabalhar muito bem, sendo que
a tendéncia de negécio ¢ francamente
positiva.
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