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Desafios do futuro

As grandes marcas do pos-venda deparam-se atualmente
com desafios semelhantes: o acompanhar da evolucao
tecnologica dos veiculos e a diferenciacao em termos de

qualidade de servico

TEXTO NADIA CONCEIGAO

par com as novas tendén-
cias de mobilidade e veiculos
com novas motorizagoes, que
exigem produtos e sistemas
adequados e de maior com-
plexidade técnica, a tendéncia para a
concentragdo do mercado em grandes
grupos tem se verificado nos dltimos
anos no setor do pds-venda automével.
Estes sdo alguns dos desafios que as
marcas internacionais, que operam
nos vérios setores de atividade den-

tro do aftermarket e que participaram
neste dossier, se deparam atualmente.
Para além dos componentes, estas grandes
empresas do pés-venda apostam, cada vez
mais, em disponibilizar servigos comple-
mentares ao produto, que garantam a
capacidade técnica e um servico rdpido
e eficiente por parte das oficinas, com
formagio, assisténcia técnica e acesso a
informacio através de plataformas online,
de forma a aumentar também a eficiéncia
e rentabilidade das oficinas. @
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QUESTOES

1 - Quais sao os principais desafios que
as marcas do aftermarket enfrentam para
o futuro?

2 - Como se estao a preparar para a
eletrificacao do automovel?

3 - Que efeitos a eletrificagdo do automo-
vel podera ter no futuro do aftermarket e
nas empresas do aftermarket?

4 - O futuro do aftermarket passara pela
cada vez maior concentracao da atividade
em grandes grupos?

5 - Como avaliam o crescimento de empre-
sas como a TEMOT, ATR, GROUPAUTO,
NEXUS, GLOBAL ONE, etc.?

6 - Que ferramentas digitais, em termos
de acompanhamento técnico, a vossa em-
presa tem desenvolvido paras as oficinas?

7 - O que é que uma oficina independente
podera esperar no futuro de uma empresa
COMO a vossa’?

Wolf

Salvador Llombart - Country Manager,
Espanha e Portugal
www.wolflubes.com/PT_PT

1 —No caso dos 6leos, o principal desafio
¢ como gerir a redu¢io dos volumes.
Cada vez hd mais marcas no mercado,
que ¢ de concorréncia perfeita, ¢ nor-
malmente existe capacidade de producao
acima das vendas. Por outro lado, a
manutengio dos veiculos é cada vez mais
espagada, devido & maior qualidade dos
6leos. O volume em litros do mercado
¢ muito menor do que hd 20 anos. O
excesso de oferta e a menor procura dio
origem a redugdo das margens.

2 — Estamos a tentar diversificar as
vendas e a dinamizar outros campos
do mercado onde o impacto pode ser
muito menor.

3 — No caso das empresas dos 6leos, o
impacto pode ser dramdtico. Um carro
elétrico ndo utiliza praticamente nenhum
liquido vinculado 4 atual inddstria dos
lubrificantes. Como consequéncia, uma
mudanca de tenologia deste tipo pode
afetar duramente o setor.

4 — A cada més, hd novas aliangas. O
setor em Portugal e Espanha estava mui-
to atomizado e vai concentrar-se muito
mais. Estd ainda longe a chegada de
algum megagrupo internacional. Por
muito grandes que sejam as empresas
atuais, ainda sio pequenas, comparati-
vamente as grandes empresas da Europa.
Provavelmente, primeiro vamos ver uma
concentragdo interna, e depois a chegada
de adquisi¢oes de fora.

5 — Os grandes grupos estdo a crescer.
A grande duvida ¢ se crescem porque
estdo a fazer um bom trabalho, ou por-

que estdo a concentrar mais parceiros.
Pensamos que se trata de uma concen-
tragdo de parceiros. Além de ver o cres-
cimento, deverfamos analisar se também
h4 mais rentabilidade dos parceiros.
Crescer com rentabilidade ¢ a questdo.
Maior venda e pior rentabilidade nao
¢ um bom negdcio. Sem duvida que
um grupo ¢ uma oportunidade para os
fabricantes. O desafio nos grupos ¢, para
os fabricantes, implementar os acordos
de forma central a todos os parceiros.
Nao ¢ fécil para um fabricante ver que
nem todos os parceiros estao a seguir os
acordos assinados a nivel internacional.

6 — Estamos a desenvolver muitas ferra-
mentas para as oficinas. J4 estd operacio-
nal a app para a procura exata dos 6leos.
Mas o grande destaque é a incorporagio
da cabina de lubrificagio conectada, que
permite ao funciondrio da oficina saber
que quantidade de 6leo existe, para cada
referéncia, a todo o momento. Além
disso, a cabina avisa quando deteta que
existe alguma embalagem quase vazia. O
aviso permite emitir uma ordem de com-
pra ao distribuidor, interligando stock,
oficinas e distribuidores, evitando rutura
de stock ou compras desnecessdrias.

7 — As oficinas vio assistir a transi¢io de
um fornecedor de lubrificantes para um
fornecedor de servigos de manutengio. A
Wolf ndo pretende s6 fazer uma venda,
estd a possibilitar que a oficina tenha
os lubrificantes corretos no momento
da sua utilizagdo e tenha uma melhor
gestdo de stock e rentabilidade.

Japanparts

Silvia Padoa - Japanparts Group
Marketing Communication
silvia.padoa@japanparts.it

+39 045 8517749

WWW.japanparts.it



As pecas em que
pode confiar.

A ZF oferece uma qualidade excecional em todas as gamas de
pecas. amortecedores, embraiagens, componentes de direcao e
suspensao, componentes de borracha-metal, pecas para sistemas
de travagem, caixas de velocidades e elevadores de vidros.
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1 — O mercado estd a evoluir rapida-
mente. O aftermarket estd cada vez mais
concentrado: a tendéncia para aquisi¢oes
de empresas e aumento da integragio
vertical na distribuicio é visivel e acredi-
tamos que ird continuar. Se a tendéncia
se mantiver, os operadores irdo precisar
de instalagbes capazes de corresponder
as suas necessidades especificas.

2 — Ao contrério do que muitos acredi-
tam, a eletrificagio dos carros serd um
processo de simplificaciao. Os veiculos
serdo mecanicamente menos complexos
e o numero de componentes sujeitos a
desgaste e/ou falha serd menor. Tudo o
que diz respeito ao sistema de travagem,
a diregdo, as suspensdes permanecerd
inalterado, apenas ladeado por novos
sistemas de recuperacio de energia.

3 — Os catdlogos de pecas do aftermarket
nio estio destinados a serem elimina-
dos, mas aumentados, e acompanhar os
tempos serd um novo desafio para os que
desenvolvem as suas marcas hd décadas
com entusiasmo e competéncia. Os que
nio tém raizes firmes no mercado estao
destinados a sucumbir.

4 — Num mercado dominado por
grandes aglomeragoes, controlado por
um ndmero cada vez mais limitado de
players, o objetivo deve ser o de res-
ponder de forma eficiente aos mercados
internacionais. Muitos hdbitos e 16gicas
considerados consolidados e imutdveis
perderam forca e consisténcia. As acoes
dos principais players do mercado muda-
ram o equilibrio alcancado ao longo dos
anos e exigiram uma revisao sistemdtica
das estratégias.

5 — Somos parceiros dos grupos inter-
nacionais Temot e Nexus. Com estes
acordos firmados, foi mais um passo para
disseminarmos a oferta, explorarmos as
vantagens competitivas e sermos um par-
ceiro de referéncia para os distribuidores
independentes.

6 — Oferecemos a experiéncia adquirida
no setor: uma equipa de especialistas,
constantemente atualizada sobre as novi-
dades, identifica as solugoes adequadas e
os produtos mais inovadores e fornece as-
sessoria técnica. Estamos constantemen-
te a atualizar os catdlogos interativos que

o Japanparts Group oferece para todas
as linhas de produto (Japanparts, Ashika
e Japko) onde ¢ possivel pesquisar com
base no cédigo de peca do Japanparts
Group ou no cédigo do concorrente ou o
c6digo OEM do fabricante, baseado no
modelo do carro ou com base no motor.
O servigo de pesquisa por matricula ou
ndmero de chassi estd disponivel dentro
da drea reservada. A galeria contém ima-
gens de 360 graus, complementadas por
medicoes e dados técnicos, dando aos
clientes a oportunidade de verificarem a
disponibilidade do item e fazer o pedido,
assim como gerir devolugdes, reembolsos
ou consultar a documentagio.

7 — A inauguragao do novo armazém da
sede, que terd um total de quase 60 mil
m2, permite ao grupo consolidar a sua
presenca e expandir a gama europeia,
aumentando o stock. O objetivo é o de
fortalecer a especializaciao em pegas para
veiculos asidticos e americanos, mas tam-
bém aplicagées para veiculos europeus.
O nosso objetivo é sermos a escolha de
qualidade a um preco competitivo em
todas as pecas da gama.

BASF

Victor Guerra Videira - Managing
Director BCSP

219 499 900

www.basf.com/pt/pt

1 — O mundo, os hébitos e necessidades
dos nossos clientes evoluem e, portan-
to, a capacidade de nos adaptarmos e
oferecermos solucdes que se antecipam
as necessidades do futuro é o nosso
maior desafio. Por exemplo, a maior
concentragdo de oficinas significa que
devemos adaptar os nossos processos a
forma de trabalhar desses atores, que
procuram processos de trabalho mais
rdpidos e eficientes.

2 — Os novos modelos de mobilidade e
a eletrificacio de veiculos sio uma reali-
dade. Embora seja verdade que ainda hd
um longo caminho a percorrer para que
estes representem uma parte importante
do parque automovel, a BASF trabalha
h4 anos focando os produtos e servicos
para adaptd-los as necessidades, e estamos
a desenvolver produtos e servigos, em
conjunto com os principais fabricantes
automoveis mundiais, para fornecer so-
lugoes para estes novos desafios.

3 — Se nos concentrarmos apenas no pro-
cesso de repintura, nao existem diferengas
substanciais em comparagio com os pro-
cessos realizados em veiculos de combus-
tao tradicionais. No entanto, se falarmos
sobre o processo de reparagio global, hd
grandes diferengas, e hd alguns anos que
estamos a trabalhar para oferecer processos
que ajudem a que se fagam reparagoes
mais eficientes. Em termos de produto,
desenvolvemos, durante anos, produtos
que exigem menores temperaturas de
secagem por infravermelho, ultravioleta
ou a0 ar, 0 que evita a exposi¢io a altas
temperaturas das pecas a serem reparadas.

4 — A tendéncia da concentracio do mer-
cado ¢é algo que se tem vindo a verificar
hd alguns anos. A exigente procura do
setor estd a originar o desaparecimento
de pequenos negdcios que nio atingem os
niveis de eficiéncia exigidos pelo mercado,
contribuindo para que os grandes grupos e
cadeias que gozam de maior produtividade
possam assumir esses pequenos negécios,
provocando uma maior concentragio do
mercado.

5 — O crescimento deste tipo de compa-
nhias tende a aumentar, e terdo um papel
cada vez mais importante no desenvolvi-
mento futuro do setor. Como parte do
setor refinish, a BASF estd atenta a sua
evolugio.

6 — Estamos a trabalhar no desenvol-
vimento e implementacio de solugoes
digitais que ajudam as oficinas a serem
mais eficientes. Recentemente, langdmos
a tltima geracio de espectrofotémetros, o
que ajuda a agilizar a procura das cores. E
estamos a trabalhar noutras solucoes que
fornecerao as oficinas um apoio técnico
muito mais interativo, flexivel e disponivel
24 horas por dia.
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Luz é seguranca

SEJA PROATIVO!
Substitua as lampadas antes do fim de vida.

e Aslampadas perdem intensidade ao longo da vida e o rendimento luminoso do farol deteriora-se.
¢ No fim da sua vida util média, os faréis emitem menos luz o que diminui a visibilidade do condutor a noite.

/SUBSTITUA EM PARES!
e Substituir apenas uma lampada em fim de vida resulta num feixe de luz ndo equilibrado, representando
um potencial risco de seguranca.
e Somente numa estrada devidamente iluminada, o condutor tera todos os beneficios das luzes de farol do

veiculo.
/ESCOLHA PRODUTOS PREMIUM
e Escolha produtos de valor acrescentado. k

e Quanto mais brilhante a luz, melhor visibilidade e contraste obtera, permitindo distinguir com mais facilidade
os diferentes risco na estrada.

Familias de Produtos PREMIUM

| DESEMPENHO Nl DESIGN [l CONFORTO

NIGHT BREAKER®LASER COOL BLUE®INTENSE ULTRA LIFE
MAIS BRILHO ASPETO XENON ANOS DE GARANTIA OSRAM"

T XEN HAL

" Para condigbes precisas e registo,
aceda a www.osram.com/am-guarantee
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7 — Independentemente da transforma-
¢do digital ou das mudancas nos modelos
de mobilidade, continuamos a trabalhar
na orientagio ao cliente e em oferecer
solugbes, via produtos ou servigos, que
ajudem o cliente a desenvolver os seus
negdcios e a serem cada vez mais eficien-
tes. Pelo que, no futuro, continuaremos
a trabalhar no desenvolvimento de pro-
dutos e servigos inovadores.

Dayco

Ricardo Caldas - Area Sales Manager
Portugal

ricardo.caldas@dayco.com

918 494 578

www.dayco.com

1 — Desde sempre houve enormes desa-
fios. A industria automével estd numa
grande transformagio, mas a globaliza-
¢do e a incerteza sio a nota dominante
neste momento.

2 — Como sempre acompanhando com
os construtores o desenvolvimento de
motores e de sistemas de transmissiao
de poténcia.

3 — Imprevisiveis, neste momento, e
parece-me prematuro falar-se da ele-
trificagio do automével.

4 — Esta ¢ uma tendéncia nio s6 do
negécio aftermarket, mas uma tendén-
cia global.

5 — Nao sao empresas, sio grupos de
compra.

6 — Cada vez mais préximos das oficinas,
proporcionando as mais modernas fer-
ramentas de identificagio e informacio
técnica.

7 — O apoio necessirio para o cresci-
mento da atividade.

ZF

Departamento Global de Comunicacao,
ZF Aftermarket
marketing.portugal@zf.com

214 228 300

aftermarket.zf.com/pt

1 - A eletrificacio, digitalizagdo e con-
dugio auténoma colocam novos desafios
a0 pos-venda. No setor da tecnologia, a
qualidade do equipamento original e as
primeiras marcas vo continuar a liderar e
tendem a expandir a sua posicao. O pos-
-venda tem de lutar com os fabricantes dos
veiculos. A situagio ¢ diferente no setor de
commodity; o desenvolvimento de marcas
préprias serd um tema relevante para as
gamas de produto de elevada rotagio e
que podem ser produzidas com baixo
investimento. Vemos uma coexisténcia
e, portanto, uma concorréncia adicional.
Nao basta fornecer apenas o componente,
¢ preciso oferecer uma abordagem com-
pleta para uma solucio.

2 — O grupo j4 oferece uma ampla varie-
dade de solugées de transmissao hibrida e
puramente elétrica na produgao em série.
Vemos o grande potencial na penetracio
crescente do mercado das transmissoes
hibridas avancadas. Podemos fornecer
esses produtos e o conhecimento técnico,
em primeira mao, ao pds-venda. A tecno-
logia de alta tensdo cria muitas davidas
nas oficinas e, por isso, estamos a lancar
formagodes em alta tensio.

3 - O negobcio das pegas ird mudar. Os
veiculos elétricos sio menos suscetiveis
a reparagdo, mas também necessitam de
pecas. Por outro lado, a complexidade
dos veiculos estd a aumentar. O aumento
dos veiculos hibridos ird desencadear
uma maior necessidade de manutengao.
A importincia do know-how técnico au-
mentard. O desenvolvimento tecnolégico

oferece um potencial de crescimento para
as oficinas, se estas se prepararem para isso.

4 - A situagdo atual do mercado é moldada
por desafios. A consolidagdo no setor do
comércio de pecas na Europa continua e
estd a evoluir. Mas apesar da consolida-
¢do no setor da pés-venda automdvel, o
mercado ainda oferece um potencial de
crescimento atrativo.

5 - Estas fusoes e aquisi¢des irdo abastecer
tanto a harmonizagio europeia dos pregos
de compra grossista como a tendéncia para
as marcas préprias, pelo menos nas do
setor commodities. Para os fornecedores,
as expectativas em relagio aos pregos, tem-
pos de resposta e capacidade de entrega
também estio a aumentar. O tamanho ea
presenca global estao a tornar-se cada vez
mais importantes. Além disso, no setor
online irdo surgir novos intervenientes.

6 - A plataforma ZF Openmatics, que
opera de forma independente dos fabri-
cantes de veiculos, constréi a base para
um ecossistema digital inteligente. O
servico de telemdtica aberto oferece as
oficinas e frotistas vdrias solugbes para
interligar de forma inteligente veiculos e
realizar diagnésticos baseados em dados.
O ZF Smart Service é uma aplica¢io que
permite aos mecanicos realizarem diagnds-
ticos e servigos bdsicos de manutengio,
usando dispositivos méveis. Com o ZF
Car Connect, a ZF Aftermarket oferece
aos operadores de frotas mistas um novo
nivel de servico digital e permite-lhes
alinhar de forma otimizada as suas frotas.
A unidade de bordo Vivaldi recolhe e

transfere os dados necessdrios.

7 - Digitalizacao, condugio auténoma,
conceitos de sistemas de acionamento
alternativos. A mudanca das expectativas
dos clientes também apresenta grandes
desafios. As oficinas independentes ji
devem estar hoje orientadas para o futuro.
Com a complexidade dos automéveis, a
importancia do know-how técnico tam-
bém ird aumentar. Com os nossos cursos
de formagio e as crescentes ofertas digitais,
os nossos parceiros recebem o melhor
know-how técnico.
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Axalta

Gilles Navez - Director de Product
e Marketing da Axalta, Refinish
Systems, EMEA

info-pt@axalta.com

219 266 000

www.axalta.com/pt/pt

1 /4 - Um dos principais desafios que
as marcas enfrentam é a consolidacio,
quer ao nivel das oficinas, quer ao nivel
da distribuigdo, e vai continuar. Além
disso, existe alguma consolidagao trans-
fronteirica. Também verificamos a im-
portincia crescente das redes de oficinas
e MSOs, juntamente com a influéncia
e relevincia crescentes dos FLI e OEM.
Outras tendéncias incluem a mudanca
para sistemas mais produtivos. A outra
tendéncia importante ¢ a digitalizagao,
presente na cadeia de valor.

2/ 3 - Os veiculos elétricos e hibridos
apresentam desafios em vdrios aspetos:
uma nova geragao de motores elétricos
eficientes, de alto desempenho, fidveis
e ecoldgicos estd no horizonte. A Axalta
tem experiéncia na produgio de mate-
riais de isolamento de elevada qualidade
para motores e desenvolveu tecnologias
que permitem a conce¢io de moto-
res mais pequenos, com mais energia
e maior autonomia. A repintura, nos
veiculos hibridos e elétricos, apresenta
novos desafios, nomeadamente ao nivel
da seguranca e da temperatura no pro-
cesso de secagem. As nossas trés marcas,
Cromax, Spies Hecker e Standox, tém
produtos adequados para utilizacdo em
temperaturas baixas necessdrias durante
a reparagao de danos na pintura em
veiculos elétricos.

5 - O crescimento dessas empresas con-
tinuard, 3 medida que a consolidagio do
mercado também continua a evoluir.

Frequentemente, essas empresas também
fornecem tintas de repintura, incluindo
as marcas da Axalta. A estratégia de for-
necimento da Axalta recorre a parceiros
de longo prazo que promovem as nossas
marcas e que oferecerio os servicos téc-
nicos, digitais e comerciais necessdrios
para comercializar as nossas tintas e
aumentar a nossa quota de mercado,
através da obtencio de novos clientes.

6 - A digitalizagio ird aumentar a pro-
dutividade na repintura. A digitalizagao
apoiard os requisitos de precisio de cores
e busca de cores eficiente. Os processos
de pintura irdo tornar-se mais rdpidos,
utilizar menos energia e ser menos traba-
lhosos, a0 mesmo tempo que impulsio-
nam a produtividade. A gestdo de cores
digital que a Axalta oferece as oficinas
significa que podem agora realizar a
gestio de cores de forma totalmente
digital e sem fios. Para os operadores de
frota, aluguer e seguradoras, temos uma
plataforma — RepScore.net — com acesso
direto as oficinas que sio membros da
rede e oferecem trabalhos de reparacio.

7 - As oficinas sio todas diferentes e hd
uma certa polariza¢do nos segmentos.
Mas os nossos clientes estao a enfren-
tar desafios comuns: a falta de pessoal
qualificado, que a Axalta estd a tentar
abordar através de iniciativas como o
apoio a escolas de repintura e a minis-
trar formagao a aprendizes; e o excesso
de capacidade das oficinas. Também
ajudamos a abordar esta questao, per-
mitindo por exemplo, melhores relagoes
e maior visibilidade com empregadores.
Oferecemos servicos e iniciativas que
ajudam as oficinas a conseguir mais
trabalho e crescer os respetivos negécios.
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Meyle
André Sobottka - Head of Sales,
Marketing and Communication

+49 40 67506 510
www.meyle.com

1 — As oficinas independentes enfrentam
o desafio de permanecer competitivas
no ambiente OE. As oficinas devem ser
capazes de responder de forma flexivel e
rdpida as consultas dos clientes e mos-
trar alternativas ao OE - em termos de
qualidade, preco e tempo. As oficinas
devem focar-se na qualidade e longe-
vidade, para se diferenciar de forma
sustentdvel no ambiente competitivo
do mercado. Os engenheiros da Meyle
analisam e melhoram as pecas e solugoes
de OE, criando valor agregado através de
projetos otimizados e Meyle-KITS que
economizam tempo e dinheiro. Muitos
dos nossos Meyle-KITS - como o kit
de buchas com fenda Meyle-HD - nio
existem no lado OE.

2 — Desde o inicio, a empresa tem estado
ativamente ciente das possibilidades e
desafios que a eletrificagio do carro im-
plica. Por isso, a emovum GmbH, como
subsididria 100% da Wulf Gaertner
Autoparts AG, foi fundada para promo-
ver o desenvolvimento da mobilidade
elétrica no transporte de passageiros e
carga e oferecer uma alternativa real para
os combustiveis fésseis. A emovum vé-se
como fornecedor de servicos holistico
e especialista no desenvolvimento de
questoes de e-mobility.

6 — A Meyle fornece dados, texto e
imagens em bases de dados do setor,
como por exemplo o TecDoc. Com a
ajuda de interfaces graficas para modelos
BMW e Mercedes, a Meyle simpliﬁca a
identificagao de pegas para oficinas. Esses
gréficos, especialmente projetados pela
Meyle, mostram a peca no contexto da
tecnologia complexa de chassis, facili-
tando a identificacdo das pecas, o que
representa uma economia de tempo para
as oficinas e grossistas: sio mostradas as
posigoes de instalagdo exatas, com todas
as informagoes relevantes e detalhes. E
possivel também clicar no artigo e ir
diretamente para a encomenda.

7 — Os parceiros e oficinas podem contar
nao apenas com os produtos e solugoes
da Meyle, mas também com os servigos:
uma alta taxa de utilizagao logistica,
tempos de entrega rdpidos do armazém



central em Hamburgo, representantes
de vendas e locais em todo o mundo,
contactos multilingues de atendimento
ao cliente ou campanhas de marketing
conjunto. A Meyle atribui grande im-
portincia ao contacto pessoal e parcerias
de longo prazo.

Continental

Marta Buceta - Responsavel de
Comunicacao e Marketing Espanha
e Portugal

+34 93 480 04 06

www.contitech.es

1 — Os principais desafios sio a com-
plexidade e a diversidade dos modelos
que os fabricantes estdo a produzir atual-
mente. Outro fator sio os motores ¢ a
sua manuten¢ao, que €stao a tornar-se
cada vez mais exigentes: a industria

automovel estd a fazer grandes avancos
tecnoldgicos, e os fornecedores, oficinas
e revendedores tém de acompanhar as
suas inovagodes técnicas.

2 — Os motores de combustio nio vao
desaparecer da noite para o dia - mas
temos o futuro em mente quando pla-
neamos as nossas atividades nessa 4rea.
Cada vez mais produtos da nossa gama
podem ser usados como pecas de re-
posicao para carros elétricos. Também
estamos a ampliar a nossa gama de ser-
vigos. A garantia de cinco anos, por
exemplo, permite que as oficinas, ao
efetuarem o registo no nosso site, te-
nham garantia para cada produto da
ContiTech. No futuro, pretendemos
continuar a desenvolver servicos que
apoiam os distribuidores que vendem
os nossos produtos.
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3 — Temos de ajustar a nossa estratégia
de forma adequada. Mas a eletrificagio
do carro nao serd o unico desafio. Por
exemplo, nos dltimos anos nds vimos
vdrios conceitos de mobilidade a emergir,
como o car-sharing ou ride-sharing.
Grandes frotas grandes de veiculos que,
como qualquer outro automdvel, reque-
rem manutengio e pegas. E isso é onde
as companhias de revenda também tém
de entrar.

4 — A complexidade crescente do negécio
leva & necessidade que as empresas sejam
a cada dia mais eficientes. Uma forma
para alcancar esta eficiéncia é através da
concentracao.

5 — Ao adicionar um conjunto impor-
tante de ferramentas aos parceiros e
ajudando-os a crescer, é natural que
crescam também e adquiram um papel
mais importante no aftermarket.

6 — Mais recentemente, produzimos uma

PUBLICIDADE

100 anos de eficiéncia e inovacao

"Being successful means being innovative"

Mantendo-se fiel as suas origens, a R-M foca-se nas novas tecnologias com
o objetivo de proporcionar maior rentabilidade aos seus clientes.
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nova série de videos, Watch and Work,
que estdo disponiveis via YouTube ou
através do nosso site, em vdrios idiomas.
Outra fonte de informacio é o nosso
Centro de Informagées do Produto -
Product Information Center, PIC, que
fornece dados técnicos, instrugoes de
montagem e ao qual ¢ possivel aceder
a partir de qualquer computador ou
dispositivo mével. Os utilizadores po-
dem localizar materiais com a ajuda das
informagbes na embalagem. Estamos
constantemente a aprimorar os nossos
servigos digitais.

7 — Na Continental, a nossa intenc¢io
¢ passar toda a nossa experiéncia para
as oficinas independentes através de
produtos novos e inovadores, médulos
de formacgio e informacoes técnicas
presentes nas nossas plataformas web.

xS

Sogefi

Ricard Albi - Sogefi IAM Sales
Director South Europe
spain-aftermarket@sogefigroup.com
+34 93 587 3889
www.sogefigroup.com
www.purflux.com
www.fram-europe.com
www.coopersfiaam.com

1 — Estamos numa encruzilhada para
o aftermarket. Um ponto de viragem
na histéria, porque o mercado estd em
tumulto entre a concentragio de players,
mudangas no consumo do cliente ¢ o
surgimento de novos modelos de negé-

cio. A Europa ainda ¢ dinimica, com
boas perspetivas de crescimento.

2 — Se olharmos para a frota de veiculos
hibridos a gasolina, podemos dizer que
a Purflux e a Fram cobrem 90% do
parque. A gama de produtos da Purflux
e Fram cobre, com 19 referéncias, uma
frota de 202 mil veiculos. A Sogefi estd a
trabalhar no desenvolvimento de novos
produtos de refrigeracio e filtragem e em
tecnologias mais avangadas para produ-
tos existentes. A Sogefi é um dos maiores
fornecedores de coletores de admissio
de ar, uma drea em crescimento, pois os
fabricantes precisam deles, 8 medida que
o uso de turbocompressores cresce nos
motores a gasolina. A Sogefi também
estd a desenvolver novos sistemas de
refrigeracdo para hibridos de 48 volts.

3 — O declinio do diesel serd um de-
safio, mas o crescimento dos veiculos
hibridos, de bateria elétrica e de célula
de combustivel oferecem oportunidades.

4 — O mercado estd a mover-se nessa di-
recdo. Somente os principais fornecedo-
res capazes de satisfazer tais organizagées
podem manter-se nestes grupos. A Sogefi
foi escolhida como parceiro estratégico
dos principais distribuidores e grupos de
compras europeus, como resultado do
investimento em programas de satisfagio
do cliente, no forte portfélio de marcas
com sélida reputa¢io no mercado e na
rede logistica que atende clientes JAM.

5 — O aftermarket representa um valor
chave para todos os principais partici-
pantes do setor - e potencial para vérios
novos players. Assim, os participantes
da cadeia de valor estao a expandir ou
a defender as suas posigoes, através de
aquisigdes ou parcerias.

6 — A transformacao digital da inddstria
automovel no aftermarket muda a re-
lagdo cliente/fornecedor. A capacidade
de criar servigos 4 medida, com base
nas necessidades dos motoristas e vei-
culos, ird proporcionar novos espagos
para crescimento. A Sogefi participa na
evolucio digital do mercado com a sua
nova conectividade: aplicagoes para dis-
positivos iOS e Android (marca Purflux,
Fram), Cabin3Tech + site dedicado para
anova tecnologia IAM, sites responsivos

de marca, canal You Tube: oferece uma
gama completa de videos de instrucoes
de montagem, auxiliando os técnicos
na substituicio dos filtros. Os videos
mostram todas as etapas para remover
o filtro usado e montar o novo filtro —
www.youtube.com/c/SogefiAutomotive

7 — A Sogefi oferece: cobertura de todas
as marcas para os maiores fabricantes eu-
ropeus, americanos e asidticos, um port-
félio de marcas com sélida reputacio no
mercado: Purflux, Fram, CoopersFiaam
e uma oferta dedicada aos pesados, com
o Sogefi Pro; uma rede logistica que
atende clientes IAM em todos os paises
europeus; inovagio para o IAM com o
langamento da nova gama de filtros de
cabine Cabin3tech +; evolugao digital
do IAM, com um canal de comunica-
¢ao direto para clientes profissionais e
utilizadores finais, com os aplicativos
lancados recentemente para tablets e
smartphones e o canal do YouTube.

Liqui Moly

Salvatore Coniglio - Export Director
21925 07 32
comercial.iberia@liqui-moly.com
www.liqui-moly.com/pt

1 — O aftermarket estd em constante mu-
danga. O que funcionou bem h4 10 anos
pode nio funcionar hoje. As empresas,
sejam fornecedores ou oficinas, tém de
adaptar-se a esse ambiente dinidmico.
Um exemplo ¢ o crescente comércio
eletrénico de produtos pés-venda. E
um canal de vendas que nio podemos
ignorar. Mas mantemos o equilibrio
entre canais novos e 0s que ja estao
estabelecidos. Mais do que nunca, uma
marca forte e visivel é importante.

2 — E ébvio que um carro totalmente
elétrico requer apenas pequenas quan-
tidades de lubrificantes. E por isso que
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continuamos a explorar segmentos de
negdcio adicionais, como aplicagoes in-
dustriais e de construgao. Mas diversifi-
camos continuamente também dentro
do segmento automével e oferecemos car
care, prote¢io underbody e materiais para
reparar o para-brisas. Essa diversificagao ¢
uma abordagem estratégica que seguimos
h4 muitos anos e nao estd diretamente
relacionada 3 ascensio dos carros elétricos.
De qualquer forma, os carros elétricos nao
serdo uma altera¢io no nosso negdcio a
curto prazo. O motor de combustio ird
prevalecer por muito tempo para veiculos
que ndo sejam de passageiros: camioes de
longo curso, mdquinas de construgio, etc.

3 — Para as préximas décadas, nio sao os
carros totalmente elétricos que terdo a
maior participacdo no mercado, mas os
hibridos com motor a combustio. Estes
motores de combustao sio propensos a de-
senvolver problemas especificos (corrosio,
diluigdo de dleo, etc.). Esses problemas
oferecem oportunidades adicionais de
negdcios para as oficinas.

4 — Sim, acreditamos que a concentragio
ird continuar. E importante para nos,
como fornecedor, adaptar os nossos ne-
gbcios a isso. No entanto, continuamos
a seguir a nossa estratégia de crescimento
organico.

5 — As grandes empresas e grupos co-
merciais internacionais estao a crescer
rapidamente e sao um fator cada vez mais
importante no aftermarket independente.
Colaboramos com eles hd muitos anos.

6 — O nosso guia de dleos informa as
oficinas de quais os 6leos, e outros pro-
dutos, que sdo corretos para um veiculo
especifico, o que evita enchimentos de
6leo errado. No nosso canal no Youtube
disponibilizamos videos técnicos que ex-
plicam como utilizar os nossos produtos.
Para os utilizadores registados, temos
um media center com vdrios materiais
para download: imagens, informagoes
de produto, etc.

7 — Investimos na nossa marca para au-
mentar a visibilidade e a procura. Estarmos
presentes na Férmula 1 ou no MotoGP
sdo alguns exemplos. Isto cria um efeito de
atrago no nivel do consumidor e apoia o
negécio das oficinas. Também oferecemos
vérios conceitos para as oficinas que os
ajudam a aumentar o volume de negdcios
e as margens. Entendemos a oficina nio
como um mero cliente que compra nossos
produtos, mas como um parceiro.

Schaeffler

Marta Alejos - Marketing
Manager Automotive Aftermarket
www.schaeffler.com

1 — A mobilidade estd a transformar-se
e é necessdrio um constante desenvol-
vimento tecnoldgico que responda aos
desafios que a sociedade e a legislagio
impdem. Neste contexto, os grandes
fabricantes de componentes desempe-
nham um papel decisivo e sdo os grandes
protagonistas deste processo transforma-
dor, uma vez que so a principal fonte
de inovagao.

2 —No final de 2017, a SchaefHer criou
a divisao E-Mobility para centralizar o
desenvolvimento e produgio de com-
ponentes de mobilidade elétrica. Esta
divisio j& desempenha um papel es-
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tratégico para o grupo. Com vendas
que j4 tiveram um aumento de 34%
em 2018, até alcangar os 500 milhées
de Euros, o portfélio de mobilidade
elétrica da Schaeffler inclui desde com-
ponentes a sistemas completos. A gama
inclui transmissoes para eixos elétricos
de uma e duas velocidades, assim como
eixos elétricos completos. Além de uma
ampla gama de mddulos para aplicagio
em hibridos suaves, totais ou plug-in.

3 — Como ¢ evidente, implicard uma
mudanga em muitos sentidos, mas serd
uma mudanga gradual e que nio ird
afetar todos os elementos atuais, uma
vez que continuario a existir varios
componentes. De qualquer forma, os
efeitos dependerio da capacidade de
cada empresa para se antecipar e para
se adaptar as mudancas. Por isso, em
linhas gerais, deveria ser vista como
uma grande oportunidade.

4 — A tendéncia para a concentragio
¢ evidente e, no papel, os grandes tém
vantagem. No entanto, também ¢ ver-
dade que nio se podem esquecer outros
fatores, como a vantagem competitiva
oferecida pela digitalizagio aos negécios
mais pequenos, ou o peso a nivel local
dos fornecedores mais préximos, que
oferece um elevado nivel de servico em
pedidos urgentes.

5 — Dentro do REPXPERT, a Schaeffler
concentra um amplo leque de servigos
e ferramentas, em www.repxpert.pt.
Aqui, o profissional pode consultar o
catdlogo, realizar pesquisas e aceder a
todas as informacées técnicas, desde
instrucées, conselhos ou videos a in-
formagoes de servico.

6 — A nossa aposta no mercado de pecas
de substituicdo é e continuard a ser
primordial. Por isso, o que as oficinas
independentes podem esperar ndo é mui-
to diferente do que estivemos a oferecer
até agora, e que resume perfeitamente
a nossa marca de servicos REPXPERT:
Formacao, informagéo, assisténcia e
ferramentas. Sobre esses pilares e sobre
0 nosso papel protagonista na industria,
a Schaeffler continuard a ser um parceiro
tecnoldgico preferido para o aftermarket.

VARTA

Carlos Corzo - Key Account Manager
Portugal
www.varta-automotive,pt/pt-pt

1 — Nos préximos 10 anos, as mudancas
no aftermarket serao impulsionadas por
tecnologias mais complexas. O Start-
Stop provou ser muito popular entre
os consumidores. A procura de baterias
start-stop novas e de pds-venda pode au-
mentar de 25 milhoes em 2016 para 65
milhoes em 2020. Para continuarmos a
responder as necessidades, consideramos
uma prioridade investir em atualizar a
nossa capacidade técnica, e faremos isso
nos préximos anos.

2 — Como os carros estdo a ficar mais
complexos e sabemos que 50% dos IAM
WS ainda nio estio preparados para
fazer servi¢o de baterias em sistemas
complexos, estamos a trabalhar para
fornecer aos nossos clientes informa-
¢oes detalhadas para ajudar em todo o
processo de encontrar uma bateria Test-
Test-Sell-Fit. O “VARTA Partner Portal”
ajuda as oficinas a instalar baterias em
veiculos com tecnologia mais complexa,
com instrugdes de instalagio, localizagio
da bateria, formacio e informagdes sobre
a identificagao de problemas. Os testes
e a substituicao de baterias estdo a ficar
mais dificeis e os mecanicos enfrentam
muito mais complexidade no servico.
No caso de uma bateria “Lead Acid
Battery”, o tempo de servico aumentou
até 60 minutos porque as baterias estao
instaladas por baixo dos assentos ou em
locais de dificil acesso. Esse é um grande
desafio para o qual as oficinas ainda nao
estio preparadas.

6 — O VARTA Partner Portal é um
servico online que permite que cada
funciondrio troque uma bateria o mais

Que desenvolvimentos
estao a ser feitos pela
vossa empresa ho
sentido dos veiculos
auténomos?

Salvador Llombart

WOLF

“Por agora, é algo muito distante
para uma empresa de o6leos”.

Victor Guerra Videira

BASF

“Estamos a trabalhar nessa area,
uma vez que sera uma realidade
no futuro e exigira requisitos
especificos, tais como cores/
pigmentos mais claros que
facilitem a identificagao pelos
radares, caracteristicas especificas
que protejam e permitam as
leituras dos sensores, cada vez
mais usados, fundamentais nos
veiculos auténomoas, etc.”.

Departamento Global

de Comunicagao

2F

“A ZF responde a esse desafio
com ideias inteligentes e um
amplo portfélio. Os sistemas
mecanicos inteligentes da ZF veem
gracas a inovadora tecnologia de
sensares, pensam com inteligéncia
artificial avangada e agem com
mecanica e atuadores precisos.
Quer se trate de taxis auténomos,
autocarros elétricos ou a ligacao
em rede de diferentes meios

de transporte, as solucoes ZF
controlam a nova mobilidade e
alavancam o seu desenvolvimento.
Na ZF Aftermarket, traduzimos
diretamente as inovagoes

técnicas da ZF na nossa oferta
para o mercado de pos-venda
com as nossas marcas fortes

de produtos: Lemforder, Sachs

e TRW, e transmitimos isso aos
nossos parceiros de forma rapida
e eficiente, ao mesmo tempo que
lhes damos acesso a servicos e
informacao técnica adequados”.



rdpido possivel e de forma precisa, eco-
nomizando tempo e custos. O portal d4
acesso gratuito ¢ ilimitado a instrugoes,
incluindo fotos, tanto para baterias
start-stop, como para baterias tradicio-
nais. Estas instrucoes fornecem todas as
informagées necessdrias para remover
e instalar baterias profissionalmente.

7 — Nao devemos esquecer o papel
que os nossos distribuidores desempe-
nham na nossa estratégia. Nao entregam
apenas as baterias s oficinas, mas um
pacote completo. Fornecemos os pro-
dutos e concentramo-nos nos servigos
que fornecemos 2 oficina, o que inclui
também formagio, apoio de marketing,
visitas as nossas fébricas em Espanha
e o profissionalismo da nossa rede de
distribui¢ao em Portugal.

UFI

Eduardo Marti - EMEA Automotive
Aftermarket Director
eduardo.marti@es.ufifilters.com

+34 628714460

www.ufifilters.com

1 — O aftermarket estd a caminhar para
uma consolidagio da distribuicao. Assiste-
se a uma concentragio de grandes players
da distribui¢io que se estdo a internacio-
nalizar, mantendo a base nos paises de ori-
gem, mas distribuindo transversalmente
em todos os paises. Num contexto cada
vez mais internacional, a consolidacio da
distribui¢ao pode gerar oportunidades de
expansio e negdcios em outros paises e
regides da Europa e do mundo.
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2 — O Grupo UFI investe 5% da faturacao
em Pesquisa e Desenvolvimento todos os
anos, para tecnologias que serdo também
aplicdveis aos veiculos elétricos. Os desen-
volvimentos no negécio de gestdo térmica
j& tém aplicagoes neste tipo de veiculos.
A UFI Filters oferece, para os veiculos
elétricos e hibridos, sistemas de gestao
térmica, como o como “Battery heater”,
para o aquecimento das baterias e 0 ¢
Battery cooler” para arrefecimento. A UFI
Filters ganhou um contrato importante
paraa produgio de um componente-chave
da nova geragio de motores elétricos da
Renault Nissan Mitsubishi Alliance: o
Grupo UFI ird desenvolver um elemento
fundamental para a gestio térmica do
motor. Na drea de fileragem de ar do
motor, temos o sistema UFI Multitube,
que pode ocupar até metade do espago.

PUBLICIDADE

Gestao digital da cor passo a passo com os
packs Phoenix Cloud.

Gestao de Cores 100% digital.

A Phoenix Cloud torna tudo mais simples.

A correspondéncia digital de cores para as oficinas
com pintura € agora ainda mais facil e precisa do que
sempre. Gragas a tecnologia digital de gestédo de
cores da Axalta, a Spies Hecker Phoenix Cloud esta
disponivel em trés packs. Com Phoenix Cloud Base,
Classic ou Performance, encontra a solucdo digital
ideal para cada necessidade. Cada pacote inclui um
espectrofotdmetro ColorDialog e acesso on-line a mais
de 200.000 formulas de cor atualizadas. Usando um
tablet ou smartphone, as formulas de mistura podem
ser enviadas diretamente para a balanca. Isso torna
a gestao de cores possivel em qualquer lugar - muito
facil. Mais informacoes em
spieshecker.pt/phoenix-cloud
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3 — A eletrificagdo proporcionard opor-
tunidades para empresas como a UFI
Filters, que estdo a expandir a gama de
produtos de gestdo térmica. Além disso,
os sistemas de filtragem serdo sempre
fundamentais, dado que um motor de
combustdo interna estard sempre presen-
te. Os veiculos 100% elétricos permane-
cerdo numa cota marginal até 2030, pelo
menos. Esta mudanca envolverd depois
uma alteragio radical nos componentes
do aftermarket.

4 — No ano passado, a UFI Filters as-
sinou um contrato com a TEMOT e a
ATR, além de estar presente na NEXUS
desde 2014. Recentemente, foi também
assinado um contrato com a GLOBAL
ONE. A colaboragao com os grandes
grupos serve para fortalecer ainda mais
a estratégia de internacionalizagio do
Grupo UFI que trard novas oportunida-
des de negdcios, no apenas na Europa,
consolidando e ampliando os negécios
existentes, mas ird garantir maiores pos-
sibilidades de negécio também nos EUA
e no Brasil.

6 — As oficinas tém acesso aos catdlo-
gos online UFI e Sofima, recentemente
atualizados. Estes sao catdlogos “mobi-
le fiendly”, com novas fotografias dos
produtos e com a atualizagao das novas

referéncias da gama. Estd também dis-
ponivel toda a restante documentagio
e informacio técnica.

7 — Inovagio e qualidade nos produtos,
com a mesma qualidade OE. Os filtros
produzidos e comercializados pelo grupo
UFI no mercado de pés-venda com as
marcas UFI e SOFIMA sio resultado de
uma constante investigagio tecnolégica.

Gilles Navez

AXALTA

“As tintas devem abordar a
seguranca. Devem ser 100%
transmissiveis e também mais
refletoras. A tinta cobre toda

a carrocaria do veiculo e deve
permitir que os sistemas, como

o LIDAR, funcionem de forma
adequada. Se isso for possivel,

os fabricantes de automaoveis
terao muitas mais opcoes onde
colocarem os sensores nos
automoveis e terao muitas menos
limitagoes na concegao de futuros
veiculos. Em segundo lugar, é
necessario existir harmonizagao
entre os OEM e as tintas de
repintura, que se baseiam em
diferentes quimicas de tintas.

Na Axalta, estamas a trabalhar
para proporcionar tintas de

nova geragao que respondem as
necessidades desta megatendéncia.
Existe atualmente uma variedade
de alternativas que melhoram a
refletividade do sistema de tintas,
mas tém os seus proprios desafios
como qualidade, estabilidade,
custo, tempo de aplicacao e
complexidade das cores. Quando
essas questoes forem resolvidas,
0 mercado de veiculos autonomos
dara um passo importante”.

Marta Buceta

CONTINENTAL

“Somos especialistas em
tecnologias auténomas.
Trabalhando em conjunto com os
maiores fabricantes, alguns destes
desenvolvimentos podem ja ser
vistos nos veiculos que circulam”,

Marta Alejos

SCHAEFFLER

“A aposta é 0 E-Mover. Um
desenvolvimento proprio de veiculo
autonomo criado em torno do
conceito do E-Corner Module, o
sistema que integra motor, direcao
e chassis num Unico elemento.
Este conceito, ja operacional,

foi implementado na plataforma
do E-Mover, criada ad hoc para
aproveitar ao maximo o espaco”.
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FILTROS PENSADOS PARA O FUTURO.

5 Os nossos filtros sdo o resultado de uma constante investigagao www. ufifilters.com
UFI tecnoldgica. Inspirados pela nossa missao, queremos estar sempre
na vanguarda.
F"_TERS Com mais de 167 patentes ativas e mais de 150 novos produtos CHOSEN BlYJl':I'IHFIéLEEE'?'

lancados cada ano no mercado Aftermarket, a UFI Filters ja esta
a pensar em veiculos e prestagdes do futuro, para antecipar as
necessidades dos motores de amanha. 2018 — Copyright © UFI FILTERS spa
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KYB

Marco Blanes - KYB Iberia Sales
Manager
m.blanes@kyb-europe.com

+34 629438603
www.kyb-europe.com

1 — O futuro é agora, e os principais
desafios que enfrentamos atualmente
sdo as importantes mudangas que tém
vindo a ocorrer hd algum tempo neste
setor: plataformas de vendas online, fa-
bricantes de carros como novos players no
aftermarket e as importantes mudancas
tecnoldgicas, tais como o carro elérico,
novos tipos de mobilidade, etc.

2 — Os carros irdo continuar a utilizar
amortecedores. Mas as mudangas em
termos de peso e materiais forcam os
engenheiros da KYB a trabalhar em
novos projetos. Nas nossas fdbricas,
trabalhamos nisso hd vdrios anos.

3 — Em alguns casos, os efeitos serdo
mudangas muito importantes, as vezes
radicais, pois terd que ser reinventado.
Mas todos saberao quais mudancas e
adaptagoes necessdrias para nao ficarem
“fora do jogo”.

4 — Tudo indica que sim.

5 — A concentragio é um facto.
Dependendo de cada mercado, chegard
mais cedo ou mais tarde, mas chegard.

6 — Uma aplicagido que permite as ofi-
cinas interagir com os clientes para
disponibilizar um diagnéstico apoiado
por imagens do estado dos seus amor-
tecedores e as recomendagées para con-
duzir de forma segura. E, também, o
desenvolvimento de aplicagoes 360°
s

que permitem 2 oficina saber qual a
referéncia exata para cada modelo. Por

ultimo, videos tutoriais de montagem
de amortecedores especificos para cada
referéncia. Isto permite que as oficinas
otimizem o tempo de trabalho.

7 — O mesmo que até agora; eles devem
esperar o melhor produto e o melhor
servigo a um prego competitivo e com a
seguranca de saber que um em cada cinco
carros deixam as linhas de montagem
com os nossos produtos.

Delphi

Nines Garcia de la Fuente - General
Manager Espanha e Portugal
www.delphi.com
www.delphicat.com

1 —Temos conhecimento detalhado das
novas tecnologias que chegario as ofici-
nas em breve. O aftermarket tem o seu
proprio caminho de aparecimento de
tecnologias, com atualizagées e infor-
magoes na cloud, sistemas de diagndstico
complexos e muito mais. As mudancas
estdo a acontecer e afetam todos nés.

2 — Apoiamos os nossos clientes no
caminho para a eletrificagio. O nosso
portfélio de sistemas eletrénicos consiste
em moédulos de controlo de gasolina e
diesel, unidades de controlo locais e
eletrénica de poténcia. As nossas tecno-
logias de eletrénica de poténcia incluem
produtos como inversores de alta tensio,
conversores DC / DC e carregadores
de bordo que convertem a eletricidade
para permitir sistemas de propulsio de
veiculos hibridos e elétricos. Estamos a
produzir controladores de propulsio e
estamos a desenvolver a nossa mais re-
cente inovagio, com maior capacidade,
para aproveitar a conectividade no futuro.
Um dos componentes mais importantes
na eletrificacio da propulsio é o inversor.
Os nossos inversores sio até 40% mais
pequenos e mais leves que a concorréncia,

livre. Atualmente, a Schaeffler
esta a desenvolver o software
de condugao auténoma para este
conceito”.

Marco Blanes

KYB

“Nesse sentido, os amortecedores
nao irao variar muito, embora a
suspensao eletronica esteja cada
vez mais presente”.

Nines Garcia de la Fuente
DELPHI

“Estamos a desenvolver
tecnologias de propulsao de
Gltima geragao. Atraveés de

um conjunto de solugoes que
chamamos de Intelligent Driving,
estamos a assaociar avangos

de eletrificagao de powertrain
com sistemas de veiculos
automatizados e conectados
existentes e emergentes, para
reduzir as emissoes e aumentar
a economia de combustivel

e a autonomia. Fazemos isso
aproveitando os dados recolhidos
por dispositivos como camaras
on-board e sistemas de orientacao
off-board usados no planeamento
de rotas para tracar a melhor
estrada, a melhor velocidade e a
melhor distancia entre veiculos
para otimizar o desempenho do
veiculo. Esta mudanca inovadora
¢ possivel independentemente da
motarizagao”.

Victoria Widén

OSRAM

“Dotar os veiculos autonomos

com compaonentes e sistemas
disponiveis e em desenvolvimento
(ex. LIDAR e sensores 0S)".

Benito Tesier, Brembo

“Com o desenvolvimento da
condugao autonoma e dos sistemas
de assisténcia e seguranca, 0s
veiculos sao obrigados a melhorar
continuamente. A Brembo estara
envolvida na integracao do sistema
de travagem na arguitetura
inteligente do veiculo auténomao”.



e as inovagoes, tais como a nossa chave
de alimentagao de silicone “Viper”,
tornam isso possivel. J4 fornecemos aos
técnicos as habilidades e o know-how
para trabalhar com seguranga. A medida
que esses veiculos aumentam, iremos
introduzir novas pegas e servigos.

3 — Com o aumento da eletrificacio,
hd uma gama crescente de novos com-
ponentes: baterias, motores de aciona-
mento elétrico, conjuntos de inversores
e conversores. Embora tecnicamente
haja menos partes méveis num HEV,
esses e outros componentes tradicionais
ainda sio suscetiveis ao desgaste. Os
travoes, por exemplo, podem sofrer
maior desgaste devido a sistemas de
travagem regenerativa. O crescente
contetido eletrénico também ird exigir
novas competéncias de diagnéstico. O
equipamento e o software apresentam
outra oportunidade para o aftermarket.

6 — No nosso catdlogo online, é possivel
consultar produtos, referéncias cruzadas
e aplicagoes no TecDoc. Além disso,
temos a plataforma Direct Evolution
com diferentes versoes, onde se podem
aceder a informagées técnicas. Também
desenvolvemos o Vehicle Technical
Information, um software que combina
dados de manutengio e repara¢io com
desenhos técnicos e guias do utilizador.
O VTI fornece informagoes sobre todos
os aspetos do veiculo, além de informa-
¢oes adicionais, incluindo campanhas,
boletins de servigo técnico e recomen-
dagées de outros técnicos.

7 — Iremos continuar a fornecer pe-
cas, ferramentas e know-how de OE.
Também continuaremos a desenvolver o
nosso principal programa de reposicao,
no qual as adicoes recentes incluem, por

exemplo, sensores novos, incluindo uma
nova linha de temperatura dos gases de
escape e dos sensores de pressdo de escape
do gaséleo. O programa ird evoluir de
acordo com as necessidades do mercado.

OSRAM

V/ictoria Widén - Head of Regional Sales
Automotive Aftermarket WEU + AU

contact@osram.com
www.osram,pt

1 — A distribuicdo online: a estratégia
omnichannel, a consisténcia de preco
necessdria devido 4 alta transparéncia e a
abordagem de marketing adaptada para
atingir os consumidores finais. Também
a penetracio da telemdtica: os carros irdo
recomendar o local para a manutengao
e o impacto na selegao das marcas de
pecas de reposi¢do (consumidores vs.
locais de atendimento). E ainda a mo-
bilidade eletrénica/eletrificacio, que ird
reduzir os consumos de produtos de
desgaste (a Osram nao serd afetada por
esta tendéncia).

2 — A nossa principal tendéncia ¢ a
“Ledification” - a adogao mais ampla
de LEDs em OEM e Aftm. A Osram,
como fornecedora de fontes de luz de
baixo consumo, contribui para a redug¢ao
mundial de CO2.
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3 — Reduz os consumos de produtos
de desgaste e, por isso, ird reduzir o
tamanho do mercado para os principais
intervenientes. Nio serd relevante para
a Osram.

4 — Sim, o aftermarket estard cada vez
mais concentrado em grandes distribui-
dores independentes de pegas e servigos
ou redes de distribui¢io como os [TGs
(International Trading Groups).

5 — Os ITGs irao controlar a maioria
das pecas e servigos para as oficinas
independentes e redes de oficinas.
Proporcionam as melhores condicoes
de compra, juntamente com o poder
de investimento agregado na digitali-
zacdo, e sdo importantes na tomada de
decisoes de associagoes, administragoes
e do governo da UE.

6 — A Osram oferece um Guia de
Substitui¢do de Limpadas de Veiculos
online, para que a oficina encontre
rapidamente o produto certo para a
maioria das aplicagdes. Além disso,
hd uma grande variedade de videos
de instalagio no canal da Osram no
YouTube, sobre como trocar e instalar
faréis e outros produtos. Além disso,
como fornecedor tipo A do TecDoc,
fornecemos todas as informagoes sobre
os produtos, para facilitar as reparacoes.

7 — O apoio ao poduto serd mais amplo
(atendimento, suporte em torno do
produto e cross-upselling), mais digital
e direcionado para as necessidades do
veiculo e do motorista (telemdtica).

PUBLICIDADE
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Brembo

Benito Tesier - General Manager
Brembo Espanha
comercial@brembo.es

+34 976 144 656
www.bremboparts.com

1 — Como os travoes serio necessarios
em todos os tipos de transmissao no fu-
turo, a Brembo aftermarket ira enfrentar
desafios semelhantes para suas pastilhas
e discos, tal como hoje em dia.

2 — A Brembo jd se preparou para a ele-

trificacio de veiculos com inovagoes, tais
como o desenvolvimento dos sistemas
Brake by Wire. Todas as montadoras
integram sistemas BbW incluindo na
travagem auténoma.

3 — A eletrificagao pode afetar o after-
market de varias formas. Um dos fatores
decisivos serd a gama de produtos de uma
empresa. A Brembo olha de forma po-
sitiva para as mudancas do futuro, uma
vez que ird abrir novos publicos-alvo.

4 — A crescente concentracio de grupos
de compra ¢, de facto, uma tendéncia.

5 — Esses grupos estio a crescer de forma
continua e isso deve-se 3 necessidade de
se consolidarem num mercado muito
competitivo. Os distribuidores procuram
o apoio desses grandes grupos para se
adaptarem 2 evolugao do mercado.

6 — O site bremboparts ¢ dedicado aos
profissionais do aftermarket. Combina
a integralidade do catdlogo da Brembo

com uma navegagio intuitiva e ime-
diata. O catédlogo estd disponivel em
13 idiomas e apresenta todos os pro-
dutos disponiveis na gama da Brembo.
Outras ferramentas sio as sessoes de
formagio Brembo Expert, organizadas
em colaboragao com os distribuidores
oficiais da Brembo para qualificar os
profissionais em sistemas de travagem
de ultima geragio.

7 — A Brembo ird continuar a apoiar
cadeia de fornecimento através do de-
sign, manufatura e e distribuicdo para
as oficinas com produtos premium de
qualidade de OE, servicos e ferramentas.
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