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Total Mechanics estd a enfrentar uma quebra nas vendas devido a concorréncia
intensificada e a0 aumento das preocupagdes com a fiabilidade dos produtos. Os
forecedores concorrentes estdo a melhorar a sua logistica de entregas, tomando-se
mais atractivos para os compradores. Além disso, tem havido um aumento nas

devolugdes de produtos — de
margem — o que estd a levar os clientes a reconsiderar as suas opgdes de

fornecimento.
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Uma outra forma
de vender pecas

Especializar a venda na area das pecas auto é a proposta da WiseParts. Um CRM poderoso,
destinado a vendedores, consultores e gestores, que potencia as vendas.

TEXTO PAULO HOMEM

o inicio de 2025, no decorrer
da Motortec em Espanha,
foi feita a primeira grande
apresentagao publica do
WiseParts, com o langamento
oficial da marca. Este projeto, que foi
sendo desenvolvido nos tltimos anos e
que resulta de muitos anos de experiéncia
e envolvimento no negdcio das pegas,
visa responder de forma prética e direta
aos desafios especificos da distribuicio
de pegas automéveis. Os sécios da em-
presa tém muita experiéncia na gestao
associada ao negécio de pecas de grandes
distribuidores, mas também experiéncia
na drea tecnoldgica, surgindo deste en-
contro de experiéncias, conhecimentos
e necessidades, este CRM.
“Toda a minha vida profissional foi de-

dicada a venda de pecas. Primeiro ligado
ao produto, depois, nos dltimos seis a
sete anos, mais focado na gestao e na
componente tecnolégica. Montdimos uma
equipa de tecnologia e, a certa altura,
percebemos que tinhamos capacidade
para transformar todos aqueles projetos
internos — criados para apoiar a operacio e
a drea comercial (equipas comerciais, call
centers, vendedores) numa solu¢io que
pudesse ser vendida ao mundo”, comega
por referir André Soares, Diretor Geral
da WiseParts.

Foi feita uma spin—of£ angariou-se inves-
tidores e o projeto arrancou verdadeira-
mente em 2021, com uma parceria com
um fabricante, neste caso a Ford, “que
continua a ser um dos nossos maiores
clientes, através da Ford Ibéria, num

9 &€
& VOLTAR

O 70

Griado por Paula Foster em jan 25,2026 17:43

goescoma dos produtos. Os estdoa
fito nas de produtos — de eléctricos

Slugdes (especialmente de componentes eléctricos de elevada margem).

projeto ligado a distribuicio e a especiali-
zacdo na venda de pecas, exclusivamente
desenvolvido para a drea de pecas”, refere
0 mesmo responsavel.

Hoje em dia a empresa jd tem uma base
de clientes muito mais ampla. No inicio
de 2025 “abrimos portas de forma mais
ativa e comegdmos a dar-nos a conhecer,
sendo que até af o crescimento foi quase
todo por referéncia. Nos primeiros anos
estivemos muito focados em desenvolver
o produto, ajusti-lo e trabalhi-lo com a
nossa base de clientes. Agora estamos a
investir mais no crescimento e no esfor¢o
comercial”, conta André Soares, explican-
do que “em Portugal existe ainda algum
estigma em relagdo & origem dos projetos,
mas |4 fora a nossa histéria é muito bem
recebida. De qualquer forma, o foco do

projeto nunca foi apenas Portugal. Apesar
de termos um carinho especial pelo mercado
portugués e de continuarmos a investir aqui,
atualmente cerca de 90% dos nossos clientes
estio em Espanha e estamos a comecar a
expandir para l4 da Peninsula Ibérica”.

O WiseParts tem como objetivo capacitar
distribuidores, equipas comerciais e gestores
de negécio, diretamente ligados as pecas de
automoveis, através de uma plataforma que
combina digitalizagdo profunda dos proces-
sos comerciais com o poder da inteligéncia
artificial, resultando numa solugio intuitiva,
inteligente e totalmente alinhada com a rea-
lidade do mercado.

“O WiseParts estd a transformar a forma
como se vende pecas de automdveis, como
se comunica e gere a distribui¢ao de pecas
do presente e do futuro”, diz o Diretor Geral
da WiseParts, acrescentando que “o nosso
produto é um SaaS (software as a service).
Os clientes pagam licengas e usam a solugdo
de forma continua. Isso dd-nos grande flexi-
bilidade e facilita a expansao internacional”.
O que distingue o Wiseparts de muitos ou-
tros produtos de software para este setor das
pecas ¢ a verticalizagao total na distribuicao
de pegas automéveis. “Os nossos clientes vao
desde grandes distribuidores e fabricantes que
gerem redes até retalhistas profissionais. Nao
trabalhamos retalho “amador”, o foco é sempre
retalho profissional”, garante André Soares.
O WiseParts serve tanto grandes grossistas
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como retalhistas locais com uma ou vérias
lojas. “Temos clientes que faturam mais de
150 milhées de euros por ano e outros que
faturam 3 a 4 milhoes. A condigao essencial
¢ terem (ou quererem ter) uma estrutura de
distribuico profissional com pessoas dedicadas
a prospegio e gestdo de contas no terreno e
equipas ao balcio ou em contact center a
atender chamadas, WhatsApp, e-mail e a
identificar pegas”, refere o mesmo responsdvel,
garantindo que “a partir do momento em
que existe esta estrutura (ou ambicdo de a
ter), a nossa ferramenta resolve grande parte
dos problemas operacionais do dia a dia, sem
concorrer com as plataformas que j4 existem
para aquisi¢do de pecas, catdlogos, etc”.
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CRM para venda de pecas

O WiseParts, de acordo com André Soares
ndo é um ERPs / DMS (que normalmente
tratam faturagio, logistica, stocks, compras e,
em alguns casos, tocam um pouco em CRM,
mas esse nao é o foco principal), nio é um
CRM generalista (que normalmente ajuda a
gerir contas de clientes, mas nao vao ao detalhe
da planificagio didria, definigio de rotinas de
visita e andlise operacional profunda), e nio é
uma solugio de apoio a contact centers (geral-
mente desenhadas para outros setores que no
respondem as especificidades da distribuicao
de pegas, onde mais de 80% dos contactos sio
para orcamentacdo e identificaao de pegas).
O WiseParts unifica tudo o que estd ligado a
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operagio comercial: planeamento, execu¢io
e andlise, de forma simples e ajustada a rea-
lidade do setor das pegas. “Nao vendemos
as pegas pelos nossos clientes, mas criamos
as condigdes para que possam vender mais,
mais rdpido e com melhor qualidade de
servico”, explica o mesmo responsavel.

Foco na eficiéncia das equipas
comerciais

Um dos grandes desafios dos operadores
de pecas mais profissionalizados ¢ a gestao
eficiente das carteiras de clientes e do tempo
das equipas de vendas. Numa estrutura
tradicional, um chefe de vendas pode até
ter acesso a relatdrios de faturagao, mas o
vendedor que passa o dia na estrada, rara-
mente tem tempo ou ferramentas simples
para andlises mais profundas. Além disso,
as equipas comerciais sio cada vez mais
heterogéneas, com jovens (habituados
a tecnologia) e pessoas com décadas de
experiéncia, excelentes na relagio com
o cliente, mas pouco confortdveis com
ferramentas complexas.

“O WiseParts assume essa realidade e pro-
cura democratizar o acesso 4 informacio e &
andlise, com ferramentas simples, tanto em
desktop como em telemével. O objetivo é
que qualquer vendedor consiga trabalhar
com o sistema sem que este se torne um
peso adicional”, refere André Soares.
Muitas vezes a realidade dita que exis-
tem clientes que s6 sio visitados uma a
duas vezes por ano. Um dos objetivos do
WiseParts ¢ ajudar a “limpar” e reestruturar
carteiras de clientes, organizar territérios e
evitar sobreposi¢oes, mas também priori-
zar clientes com base em dados objetivos
(potencial, histérico de compras, evolugio
de vendas, etc.), levando o responsdvel da
empresa a dizer que “ndo impomos um
modelo perfeito que substitua a experiéncia
do vendedor. O que fazemos é trazer inte-
ligéncia aos hdbitos que cada um j4 tem,
acrescentando dados 2 intui¢ao”.

Integragao

Para o WiseParts funcionar precisa, de
uma forma simples, de dados de vendas
(transagoes) e das base de dados de clien-
tes. A forma de integracao pode variar
(ficheiros, ligagdo direta ao ERP etc.), mas
com estes dois elementos j& é possivel tirar
grande partido do WiseParts. A partir dai,
0 WiseParts garante o planeamento de rotas
e visitas, a andlise de vendas por cliente,
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A INTELIGENCIA ARTIFICIAL E O WISEPARTS

Uma das grandes vantagens competi-
tivas do WiseParts, de acordo com os
Seus responsaveis, é ter nascido ja na
era da inteligéncia artificial. “Somas
nativos neste contexto e isso reflete-
-se no produta”, refere André Soares,
Diretor Geral da WiseParts.

Neste CRM foram desenvolvidos va-
rios agentes de |IA, que apoiam as
equipas no dia a dia, que permitem:
» Analisar historico de vendas e alerta
quando algo nao esta bem num de-
terminado cliente;

» Preparar resumos antes de uma
visita, com os principais pontaos a ter
em conta;

» Ler e interpretar informagao comu-
nicacional (e-mails, mensagens) para
entregar ao vendedor uma visao clara
antes da interacgao.

“Estamos também a investir forte-
mente na integracao com catalogos

marca, produto e periodo, como também
faz o acompanhamento de objetivos e
desempenho de equipas. “Tudo isto foi
desenhado para ser usado de forma simples
por vendedores, chefes de vendas e equipas
de suporte”, garante André Soares.

Com o WiseParts a gestio de cliente ¢
priorizada. Todo o fluxo de chamadas,
emails e mensagens whatsapp (a pedir
cotagoes, orgamentos, pecas, etc.) é gerido
por WiseParts, que estd permanentemente
estruturando e enriquecendo a informaco,
agregando pedidos, ligando-os ao cliente,
ao veiculo, & peca e ao histdrico de inte-
rag6es. Diz André Soares que “o objetivo
¢ reduzir o trabalho manual e os tempos
de espera, tanto para a oficina como para
o distribuidor”.
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e sistemas de cotacao, para que o
processo de pedir e receber orcamen-
tos deixe de ser uma sequéncia longa
de e-mails e telefonemas, cheia de
tempos de espera e retrabalho”, diz
André Soares.

Em clientes, onde a versao mais re-
cente ja esta implementada, ja se
consegue:

» Receber uma mensagem de voz
do cliente;

» Transcrever a mensagem, em qual-
quer idioma;

» Consultar o ERP ou outros sistemas
ligados;

» Devolver ao cliente a informacgao
pedida, de forma automatica, quando
estiver configurado para isso.

Através do site www.wiseparts.ai/pt
podera consultar mais informacoes
sobre este CRM.

Visao de futuro e impacto no setor
Nos tltimos 20 anos, o setor da distribui-
¢ao de pegas investiu muito em logistica
(automagio de armazéns, WMS) e, mais
recentemente, em e-commerce B2B e
ferramentas de suporte. O que ficou para
tras, em muitos casos, foi precisamente a
modernizagao da drea comercial.
Noutras industrias, a gestdo de equipas
comerciais jd é muito mais apoiada em
dados e tecnologia. No setor das pecas,
ainda existe uma grande dependéncia
da intuicio e de formas tradicionais de
trabalho. O WiseParts nasce justamente
para colmatar essa lacuna:

» Reduzir quilémetros “mal gastos” na
estrada;

» Aumentar o retorno das visitas feitas;
» Tornar as equipas comerciais mais
rentédveis, nio eliminando pessoas, mas
dando-lhes melhores condi¢bes para
vender mais.

“O objetivo ndo é que um vendedor passe
a vender 100 mil com menos esforco e
menos contacto, mas que, COm o Mesmo
esforco, possa vender 200 mil, com menos
desperdicio de tempo e deslocagées”,
conclui André Soares. @



