PERSONALIDADE DO MES NUNO WHEELHOUSE REIS (REDEINNOV)

“Somos umarede de retalho com

A Redelnnov é uma rede de retalho com o foco em ajudar as oficinas a vender mais e melhor.
Né&o abdica das pecas de qualidade original, de uma politica de precos coerente e de um nivel
elevado de servigo. J& trabalham diretamente com sete fabricantes e a rede tem, para j4,
oito retalhistas. O crescimento serd natural e a rede vai dar que falar.

os 38 anos Nuno Wheelhouse Reis
lideraaRedelnnov,que chegaaomer-
cado para unir o retalho e trabalhar
semprecomofoconaoficina. Acredi-
tavanestemodelodenegociohamuitosanose
arede acabou por nascer comercialmente em
janeiro, com expressao no mercado a partir
de marco, depois de dois anos de amadure-
cimento da ideia. Hoje, uma parte importante
da vida de Nuno ¢é negociar com retalhistas,
distribuidores, fabricantes e até com grupos
de comprasinternacionais. Hojeja é mais con-
tactadodo que contactaempresasque querem
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aderir arede. Para ja, fazem parte darede a
Autopecas, Maiorpecas, Orcopecas, PD Auto,
Rodeca, Tisoauto,MCPecas e MM Pecas. Nuno
Reissublinha que éimportantefazer diferente
eospontosfortesdaredesdoatransparéncia,a
solidezfinanceiraeumavisaopartilhadaentre
todososmembros, comideiasinovadoraspara
alogistica,adigitalizacdo donegocio, formacao
erelacdao com as oficinas.

Como define inovacdo, um conceito tao pre-
sente na vossaimagem?
Inovacao é fazer diferente. Gosto muito de

OCTAVIO PASSOS

uma frase que diz que fazer duas vezes a
mesmacoisaeesperarumresultadodiferente
éumsinalclarode estupidez. Sequeremoster
resultados diferentes temos que fazer tam-
bém coisasdiferentes.Oinovar éissomesmo,
fazer diferente e melhor para permitir que a
oficina tenha mais escolhas.

Como é que encontrou espaco para esta
empresa, quando se repete a ideia de que ha
empresas a mais no setor?

Para as boas empresas ha sempre espaco no
mercado. Em termos de modelo de negocio

era importante para nos, exatamente por o
mercado ser tdo atomizado anivel deretalho,
haver um projeto que faca aligacdo destateia
entre diversos players do mercado a nivel de
retalho e somos isso mesmo, uma rede de
retalho, constituidos porretalhistas. Tivemos
também afelicidade dasempresas deretalho
queestdonarede seremempresasmuitobem
implementadas localmente na sua zona.

Quais foram as falhas no mercado que o fize-
ram avancar com a Redelnnov?

Estou neste mercado ha 13/14 anos e um dos
grandes desafios é sempre alogistica, que tem
evoluido muitissimo ao longo dos anos, o que
permite outras formas de abordar o mercado
emtermosdedistribuicdo.Ha20 anos,umrede
como anossa teria tido muito mais dificuldade
em termos de logistica. Os custos de logistica
sao muito elevados e arentabilidade das em-
presas tem que ser muito bem trabalhada a
estenivel Todaestaquestdoabriuespacoano-
vasformasdedistribuir pecasatéasoficinas.E
isso que queremos,semerros,atempoehoras.

Quais eram os pontos fracos do mercado que
identificou?

Ha aqui uma questdo fundamental, que nao
tem apenas a ver com 0 nosso setor, que é a
solidez financeira. E muito dificil inovar e fa-
zer coisasnovas, uma vez que ha sempre um
custo inicial, se as empresas ndo estiverem
solidas financeiramente. Esse era o nosso
desafio em termos de membros da rede, e
continuaaser.Narede so aceitamosmembros
financeiramente solidos. Por outrolado,como
somos uma rede, tem que haver uma visao
partilhadadonegdcio. Este sdo os dois pontos
que estdo sempre em cima da mesa para os
atuais e para os futuros aderentes com quem
estamos anegociar.

Daradiografia inicial que fez mudou de algu-
ma forma a sua opinido agora que a rede ja
esta a trabalhar em pleno?

Veio confirmar odesafio que temoseveio-nos
motivar paraofazer. Hduma coisaqueéclara:
a evolucdo que as oficinas independentes ti-
veram nos ultimos anos. E um pouco injusto
quando nos juntamos com distribuidores e
fabricantes, que se aponte muito a oficina
que lhes falta melhorar. Narealidade, quando
vamos arua, uma boa parte fezum caminho
inacreditavelnosultimosanosparamelhorar,
na legislacdo ambiental, laboral, imagem, ja
vemosoficinasforaderedecomumbomplano
de marketing, com bons técnicos e com uma
apostanaformacao.

Como é que define o modelo de negécio?

0 nosso modelo assenta numa rede, existe
uma central que o que faz é agregar varias
vontades e necessidades, dando prioridade
as necessidades dos clientes. Temos muito

Onegocio dasredes
precisa de coisas muito
simples e pragmaticas
e, namaior parte
dos casos,
cumprem-se as
necessidades
perifericas em vez das
necessidades basicas.

trabalho para fazer mas até o processo de
decisdo teve que ser consolidado. Temos um
forum de membros da rede, que fazemos to-
dos os meses, totalmente democratico, todos
ddo as suas ideias, votamos as decisbes que
temos a votar, decidimos e implementamos.
Oprocessodedecisdotem corridomuitobem.

Mas ndo deixam de ser uma rede de distri-
buicao...

Assumimo-nos como uma rede de retalhis-
tas.Naotemosnenhumaambicdodeser gros-
sistas ou a figura tradicional do distribuidor.
Anossaambicdoéserumaredederetalhistas
quetrabalhaunicaeexclusivamenteapensar
na oficina.

Trabalhamdiretamente comasmarcas.Como
fica o distribuir na cadeia de distribuicédo?

Trabalhamos com aqueles que veem vanta-
gem em trabalhar connosco. Trabalhamos
diretamente com fabricantes e estamos
tambeém a trabalhar com trés distribuidores

nacionais - Autodelta, Autozitania e Fimag
- com os quais temos uma parceria otima
e estamos plenamente satisfeitos. Quando
surgeumaempresacomo anossanomercado
ha sempre duasreacées: Uns veem a ameaca,
outros sabem ver a oportunidade.

Ecomotemsidoarelacdo comosfabricantes?
Deigualforma. Arelacao direta € importante
e essencial para nos e tem corrido melhor
do que estavamos a espera. A abertura dos
fabricantes emrelacdo ao nosso projeto tem-
-me surpreendido positivamente, uma vez
que se trata de um projeto novo mas os que
apostaram tém sentido os beneficios deste
trabalho conjunto. O nosso cartao de visita
foi a qualidade dos nossos parceiros e o facto
de representarmos risco zero para 0s nossos
fornecedores na questéo financeira.

REDE DE RETALHO

Arrancaram com seis retalhistas, juntaram-
-se mais dois recentemente. Qual é o vosso
objetivo em termos de rede?

N&o temos um numero magico. O nosso foco
estd,ameéedioprazo, ter coberturatotalnacio-
nal, incluindo asilhas. O numero de retalhis-
tasestamuitorelacionado comoparceiro que
entra, porque um mesmo parceiro pode, por
exemplo, cobrir trés zonas, ou cobrir apenas
uma.Isso define se precisamos de mais ou de
menos parceiros.

Quanto tempo vdao demorar para ter essa
cobertura?

Uso muito esta frase: Sem pressa mas sem
perder tempo. Nao temos pressa em crescer
mas também ndo vamos perder tempo. O
processo de inclusdo de novos parceiros
é demorado, até porque queremos sempre
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acolher bem o parceiro que entra, e para isso
precisamosdetempoerecursos.Ndofaremos
mais entradas de dois ou trés parceiros ao
mesmo tempo.Entredoisatrésanoséotempo
quejulgonecessario paratermosacobertura
abrangente que queremos, mas com a quali-
dade de que ndo abdicamos.

Qual é o perfil dos retalhistas que procuram?
Os dois pilares quejareferi, que sdo a questao
financeira e a visdo partilhada, mas também
aforma como essa empresa esta nomercado,
a presenca que tem e é fundamental a sua
organizacao interna.

Osretalhistas darede vao manter a suaima-
gem ou havera umaimagem comum?

Olayout deimagem esta feito e aprovado por
todos e agora faremos a implementacao a
medida que for oportuno. Cada membro vai
manter a sua identidade mas vai aliar a sua
imagem a nossa. Vamos ter, por exemplo, Ti-
soautocomologotipo daRedelnnov por baixo.

Chamar aRedelnnovuma centralde compras
é muito redutor?

Na pior das hipotese gostaria de ser visto
comouma centraldevendas. Centralde com-
pras ndo, porque ndo gosto de me ver como
comprador. Percebo a associacdo porque tém
aparecido muitos fendmenos destes em que
um grupo de empresas se junta, no fundo,
para espremer o fornecedor. Ndo acredito em
nada disso, mas sim na parceria com o forne-
cedor onde temos que ganhar os dois. Arede
éconstituidapara,acimadetudo,acrescentar
valor avenda.Issoimplica, claro,umtrabalho
nacompratambém.Compramosdiretamente
aalgunsfabricanteseconsolidamos compras
nas marcas com quem temos parcerias, ao
mesmo tempo quedesenvolvemosacdes com
o fabricante para chegar a oficina da melhor
forma.Maséredutor dizer queistoéumacen-
tral de compras e nem tem a ver com o nosso
foco, que esta no que um membro consegue
proporcionar de mais-valias a oficina.

Um dos vossos objetivos é ajudar as oficinasa
vender melhor. Como € que isso se consegue?
Onossoobjetivo € que o nosso membro venda
melhor paraqueaoficinaconsigaassegurara
suarentabilidadedenegocio. Temaver comas
ferramentas que disponibilizamos a oficina e
temaver comanossaleituradasferramentas
que asoficinas,defacto, precisammas,acima
de tudo, das ferramentas que elas querem.
Temos muito o habito de acharmos na distri-
buicdo que sabemos o que a oficina quer, mas
poucas vezes lhes perguntamos.

MARCA PROPRIA

Onde é que encaixa a InnovParts na vossa
estratégia?
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E uma marca prépria que cridmos na nossa
rede etemaver comuma determinada gama
deprodutosque queremos vender de qualida-
deoriginal - e ndo abdicamos desse principio
-,mas que so através de marca propria somos
capazesde ser competitivosnomercadonum
determinado segmento. Em determinados
produtos a oferta de equipamento original é
diminuta e podemos atacar esse segmento.
Temos produtos de qualidade original mas a
um preco mais competitivo de mercado para
que possamos alargar opublico alvo.Masnao
entraremos no produto budget.

Que linhas de produto tém na InnovParts?
Comecamos combaterias,comum fabricante
de qualidade original com um preco muito
competitivo euma gama de 23referéncias de
marcapropria, o que ésignificativo. Passamos
depois para o liquido refrigerante, e vamos
alargar a outros produtos que tém essa con-
dicao de procura onde uma parte dos clientes
ndoquerempagar oprecodamarcapremium,
nomeadamente nas escovas. Nao abdicamos
da qualidade principalmente nanossamarca
propria.

Amarcatem quatromeses demercado. Como
tem sido a aceitacdo?
Tem sido muito boa. Com a qualidade do pro-

duto € muito facil desenvolver a marca. As
baterias, quando o cliente se apercebeu da
qualidade, as vendas comecaram a ganhar
umritmo impressionante. Ha confianca. Com
o liquido refrigerante foi a mesma coisa. As
coisas baratas que sdo muito apeteciveis no
imediato, rapidamente existe um declinio
de procura. Falamos muitas vezes de valor
acrescentado e usamos palavras muito boni-
tas que se materializam de uma forma muito
fraca.Eusodpossoter umproduto queocliente
estadispostoapagar.Naovaleapenateruma
peca de elevadissimo valor acrescentado
quando o meu cliente me diz que ndo a quer e
nédo a consegue vender.

Como funciona a logistica na rede. E propria
ou externa?

A logistica do membro para a oficina é pro-
pria, de cada parceiro. A rede tem partilhado
a experiéncia de logistica que cadaumteme
temos fomentado a discussdo para se encon-
trarem melhores formas de fazer a logistica.
Estamos a falar de parceiros que o fazem ha
muitos anos. As reunides da rede sao feitas
nas instalacdes de cada um dos membros
de forma rotativa, e cada um consegue ver
como é que cada um tem todo o processo
montado.Souumprofundoadeptodalogistica
propria, porque uma rede de distribuicdo, na

A Redeinnov
em numeros

1 felizmente, ja se vai falando
meses comoseestivéssemoshdaanos
no mercado

16M€ faturacdo agregada dos mem-
brosdaRedelnnovatualmente

8 Membros da Rede
16 Pontos de Venta

100% Rigor,coerénciaetransparéncia

sua genese, tem que distribuir pecas. Se vou
subcontratar o que € core do meu negocio
vouserindiferenciado.Jadofabricanteparao
nosso membro depende e, como um dos nos-
sosobjetivos éreduzir custosnadistribuicao,
temos seguido um modelo em que nao temos
armazem central, mas usamos os armazens
dos parceiros, fazendo depois a distribuicéo
nacionaldaspecasentreosmembrosdarede.
E um custo que se reduz com o fabricante
e posso pedir que partilhe connosco essa
reducdo. Entre membros estamos na fase de
escolher apenas um parceiro parafazer essa
logistica.

VISAO INTERNACIONAL

ARedelnnovencaixabememalgum grupode
compras internacional?

Sim, é um passo natural, mas... olhamos para
os gruposinternacionais de compras com es-
pirito critico. Ha quatro grupos com presenca
significativa e mais um que nasceu ha pouco
tempo, também ja com presencasignificativa.
Sao modelos diferentes e acrescentam valor
de forma diferente. A questéo sera sempre o
que esse grupo nos pode acrescentar e o que
noslhespodemosacrescentar aeles eseesta
abertoater maisumparceiroemPortugal . So
pelatipicaquestdodobodnusinternacionalnéo
estamos interessados. Mantemos negocia-
¢Oes e aqui néo temos pressa nenhuma. Um
dos grupos encaixa como uma luva mas fica,
paraja, emsegredo.

Estar num grupo internacional ajuda a abrir
portas juntos dos fabricantes.

Semduvida.Mascontamos,logonoiniciocom
um leque alargado de fabricantes, com a Va-
leo, Denso, Tudor, Nipparts, FTE Automotive,
Wix Filters e Bosal. Independentemente de
estar num grupo internacional, se acrescen-
tarmos valor ao fabricante ele vai querer tra-
balhar connosco. Tambémndo queremos que
o fabricante venha obrigado so¢ porque faze-
mos parte de um grupo internacional. Temos

duaslinhasdedesenvolvimento:Estamos em
avancadas negociacfes para incorporar trés
novos fabricantes em breve para suprir trés
linhas de produto importantes, o que estara
concluido até final do ano para comecar no
inicio de 2016. Depois temos outras familias
de produto com distribuidores com os quais
temos parceria e poderemos fazer parcerias
tambeém na area das ferramentas e das ma-
quinas de diagndstico, que sdo produtos de
franja que muitos dos nossos parceiros nao
trabalhamtanto. Queremoster asolucaopara
todos e ser um fornecedor global.

Incluindo os pneus?
Aindo estamos a entrar paraja, anao ser que
surjauma oportunidade irrecusavel.

A oferta que tém é ja satisfatoria para vocés?
E confortavel mas ainda insuficiente. Come-
camos ha menos de um ano, mas prefiro um
bomacordomaistarde doqueummauacordo
agora. As vezes também se prolonga porque
demora o consenso dentro dos membros

em qual a melhor marca para trabalharmos
determinadalinha de produto. Quando esta-
belecemos uma parceria com um fabricante
é paradurar.

SERVICOS

Uma das ferramentas fundamental é o portal
que desenvolveram para os clientes. Que
mais-valias traz?

Esta a funcionar desde inicio de outubro e
esta a correr muito bem. Esta primeira fase
estd terminada, com as funcionalidades para
o retalhista, porque esse é o esqueleto que
depois permite agregar mais informacao.
A grande vantagem da nossa plataforma ¢
verticalizar a informac&o que esta espalha-
da pelos varios players. Quem desenvolveu
a plataforma foram os nossos parceiros e
0S seus caixeiros e o objetivo foi resolver as
ineficiéncias que existem no dia-a-dia dos
retalhistas. Na plataforma é possivel fazer
identificacdo de pecas, encomendas, ter
acesso aos stocks, condicbes comerciais da
oferta para cadalinha de produto... tudo num

Um engenheiro esta habituado a esquemas. Pedimos a Nuno Reis que nos desenhasse o que é hoje
a Redelnnov. “E como uma corrente, em que cada quadrado sdo os membros da rede, que sdo oito
atualmente, e que no fundo, lembra muito o elo mais fraco e que a rede tera a forca que o seu elo
mais fraco terd. O trabalhar em rede tem esta circunstancia, que ao mesmo tempo que nos une a
todos, fortalece-nos e enfraquece-nos a todos da mesma forma. Depois na corrente central vao
encaixando outros elos que sdo os pilares de desenvolvimento darede que nos retalhistas teriamos
as oficinas. Os fornecedores também sdo encaixados e comunicados através da central a cadaum

dos membros. E uma teia.
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s6 ecrd. Depois temos informacdo técnica da
peca e instrucfes de montagem. Na segunda
fase acrescentaremos informacdes para as
oficinas, permitindo fazer as encomendas ao
retalhista, aceder a stocks, entregas e infor-
macdotécnica. Agarramos emtodos ospapeis
que utilizamos e digitalizamostodo onegodcio
nesta Webshop da Redelnnov, integrando o
ERP que cada empresa ja usava.

Além desta plataforma que outros servicos
disponibilizam aos clientes?

Apostaremos na formacdo, mas gostamos
de encarar a formacdo de forma diferente do
tradicional, preferimos fazé-la de uma forma
mais sistematizada e organizada. Fui forma-
dor durante muitos anos e podem fazer-se
coisas bem estruturadas e nao catalogos de
formacao, formacdesforade contextoemuito
menos para cumprir as 35 horas anuais. Nao
percebo como € que num ano se investe mais
tempo nas férias do que na formacao.

Uma rede de oficinas é também um passo
natural para a Redelnnov?

Nim... Aceitei com muito gosto participar
no lancamento da rede TopCar em Portu-
gal, e fico muito feliz de ver o seu sucesso
mas o conceito geral das redes de oficinas
continua a gerar-me algumas duvidas. As
redes podem ser uma mais-valia, mas em
Portugal sdo muito poucas as que o sdo. So
avancamos no dia em que soubermos que

Perguntas rapidas

Como comecou o seu percurso profissional?
EmInglaterra tirei o curso técnico-profissio-
nal de engenharia automovel e depois fiz a
licenciatura em engenharia automovel. Logo
a seguir vim para Portugal e queria traba-
lhar numa oficina. Comecei a estagiar como
rececionista na Baviera em Lisboa. Passados
seis meses fui convidado para gestor de pds-
-venda no concessionario da BMW/Hyundai
em Evora tendo exercido posteriormente a
mesma funcao no concessionario FIAT/Lan-
cia. Em 2003 ingressei na Valeo e foi a minha
entrada no aftermarket. Estive sete anos e
meio e passei depois para o Grupo Autosue-
co, primeiro na TopCar e posteriormente no
Standbarata. Estive na Klarius/QH, montei a
agéncia da FTE, Nipparts e Timken atuando
em Portugal e Espanha e em finais de 2014
iniciei com os meus parceiros a Redelnnov.

Quantos quilémetros faz por ano?

Nunca menos de 80 mil, ha muitos anos. Os
meus carros tém sempre alto desgaste.
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podemos ser uma mais-valia para as ofici-
nas. O que vejo na maioria das redes € que
temumaimagembemdesenvolvidaetudoo
resto é muito vazio.Onegdcioprecisade coi-
sasmuito simples e pragmaticas e namaior
parte dos casos cumprem-se as necessi-
dades periféricas em vez das necessidades
basicas.Custa-memuitoaceitaraquelapre-
missadequeumaredetrazsempremaisne-
gocio a oficina. Nao consigo ver como € que

Qual foi 0 seu primeiro carro?

UmRenault5 TLbranco, que foicomprado com
o dinheiro da venda de uma moto. Quando
o comprei trazia a embraiagem no banco do
pendura paratrocar. Fiz todas as viagens que
ocarroaguentouporqueerataovelhoquendo
durou muito tempo.

Uma das suas paixées é o todo-o-terreno e
acabou de alcancar o terceiro lugar na cate-
goria em Portalegre. Como concilia trabalho
elazer?

Oautomovelsemprefoiumapaixdoparamim.
Jatinhafeitokarting e semprefuiapaixonado
pelo todo-o-terreno e esse sonho sempre es-
teve presente. Tenho umaligacdo muito forte
desde criancacomaprovadePortalegre. Mas
participar neste tipo de provas exige muito
investimento e tempo. Acabei por reunir a
minha paix&o com o aftermarket e com o
apoio da Megre Motorsport e de fornecedores
da Redelnnov acabou por ser possivel a par-
ticipacao nas duas ultimas provas da época.

isso é automatico. E preciso materializar as
mais-valias em euros. E disso que se trata.
Tenhoduvidasquetenhamosqueteranossa
rededeoficinas, pelomenosnoimediato.Ha
uma pergunta que temos que fazer: o que €
que a oficina espera da rede? E ndo chegar
emudar tudo e obrigar a coisas que nao sao
assuasnecessidades. Até porqueasoficinas
tém necessidades diferentes consoante a
localizacdo. O

O UTV que utilizei para estas provas tem as
cores daRedelnnov e de alguns fornecedores
darede. Estamos a estruturar a participacéo
do proximo ano com acoes parafornecedores
e clientes, acabando por ser metade lazer e
metade trabalho.

E um acérrimo defensor das tecnologias?
Fico satisfeito quando consigo eliminar mais
um papel. Em cadafolhadepapel vejo desper-
dicio de tempo.

Além do todo-o-terreno, o que gosta de fazer
mais?

Tento dedicar o maximo tempo possivel a
minha familia que me tem apoiado muito
nestes ultimos anos. Gosto também muito de
surf e golfe.

Continua a gostar de visitar oficinas?
Continuo a adorar. Comecei nas oficinas em
crianca com o meu pai e sinto-me muito bem
numa oficina. O
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