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MESA REDONDA

PAG. 48 // Em 2025, 0 JO celebra 20 anos

de existéncia. Para assinalar este marco, reunimos
nove protagonistas de diferentes areas do aftermarket
nacional numa mesa redonda tnica. Foi um momento
de reflexao sobre o caminho percorrido

VEICULO DE SUBSTITUICAO

PAG. 119 // Quando se fala de veiculos de substituicao,
a percecdo mais comum € a de que se trata de um custo
acrescido para a oficina. No entanto, com uma gestéo
profissional, o veiculo de substitui¢do pode ser fonte
de receita para as oficinas
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SAUDE MENTAL NAS OFICINAS
PAG. 70 // 0 que acontece quando os motores
ndo param, mas quem os repara estd no limite?
Este artigo dd voz a um tema ainda ausente

nas oficinas automdveis: o impacto do stress e

da satide mental no dia a dia destes profissionais

NOVA GERACAO

PAG. 26 // 0 J0 moderou uma mesa redonda

para ouvir quatro formandos de mecatrdnica e pintura
automdvel, e perceber o que os atrai nestas profissoes,
como encaram o futuro e o que pode ser feito para
tornar as oficinas mais apelativas
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EDITORIAL

20 ANOS DE CONQUISTAS

4 momentos que merecem ser celebrados. Esta edi¢do especial do Jornal das Oficinas é
um desses momentos. Assinalamos 20 anos de existéncia — duas décadas a partilhar co-
nhecimento, a acompanhar a evolucdo do setor e, acima de tudo, a caminhar lado a lado
com todos os que fazem do aftermarket uma forca viva e em constante transformacao.
Esta edicio é mais do que uma celebracio. E um reencontro com a nossa histéria e com todos
aqueles que a tornaram possivel. Trazemos entrevistas com vozes que moldam o setor e uma Mesa
Redonda com nove protagonistas de diferentes areas do aftermarket nacional. Foi um momento
de reflexdo sobre o caminho percorrido, os desafios atuais e as oportunidades futuras de um setor
em permanente evolu¢do. Num tempo em que tudo parece acontecer demasiado depressa, acredi-
tamos — hoje mais do que nunca — que a imprensa escrita tem um papel essencial: informar com
rigor, refletir com profundidade e criar lacos duradouros. K isso que temos procurado fazer, todos
os dias, ao longo destes 20 anos.
A preferéncia que os leitores tém dado ao JO, ao longo destes anos de profundas mudancas — no
mundo, na sociedade, na economia e até na forma das pessoas comunicarem e interagirem, consti-
tui, naturalmente, um motivo de orgulho para todos n6s que produzimos o jornal. Mas é também
uma enorme responsabilidade, pois obriga-nos a trabalhar cada vez mais e melhor, a inovar em
todos os dominios e a ndo vacilar naquilo que nos distingue: a defesa de um jornalismo rigoroso
e independente. No JO, 0 nosso compromisso foi sempre com o leitor. E por isso que, hoje, 0 JO
possui a comunidade de leitores mais forte, fiel e empenhada do aftermaket em Portugal: mais de
10 mil leitores que nos leem em papel cada dois meses, a que se juntam outros tantos milhares que
nos seguem no site e redes sociais.
Vamos estar atentos a atualidade, mas queremos lancar temas que possam marcar, eles proprios,
a atualidade. Vamos seguir e antecipar tendéncias, vamos estar mais com as empresas no seu dia
a dia, vamos acompanhar a tecnologia e os seus avancos. Continuaremos a ser a uma voz ativa
do aftermarket. Hoje, mais do que nunca, neste mundo vertiginoso em que vivemos, a imprensa
escrita adquire uma grande relevancia. O JO tem demonstrado, ao longo da sua existéncia, essa
capacidade de oferecer aos leitores um jornalismo sério, com informacao util e atualizada.
Para além da sua edi¢do em papel, o JO tem sido o motor de vérias iniciativas que marcaram o se-
tor em Portugal e na Peninsula Ibérica, entre elas: os Congressos Ibéricos de Aftermarket; as Re-
vistas TOP 100 Distribuidores e Oficinas; a Gala TOP 100, que distingue as melhores empresas do
setor; e ainda as Competi¢oes Melhor Mecatronico e Challenge Oficinas, que promovem talento,
formacio e inovacdo. Estas a¢oes reforcam o papel do JO enquanto dinamizador do aftermarket,
contribuindo para a informacao, formacéo, adaptagiio e inovacio do setor.
Chegar até aqui s6 foi possivel gracas ao apoio incondicional de empresas, associagdes, entidades
e, claro, dos nossos leitores. A cada um de vés, o nosso mais profundo obrigado. Vocés sio parte
desta historia.
Celebrar 20 anos é reconhecer o passado com orgulho, mas também olhar para o futuro com es-
peranca. Continuaremos aqui — atentos, comprometidos e sempre prontos a contar as histérias
que movem o aftermarket.

JOAO VIEIRA | DIRETOR

J@ JORNAL
das OFICINAS

DIRETOR JOAO VIEIRA joao.vieira@apcomunicacao.com // DIRETOR COMERCIAL MARIO CARMO mario.carmo@apcomunicacao.com // GESTOR DE CLIENTES PAULO FRANCO paulo.franco@apcomunicacao.com
JORNALISTAS JOANA MENDES joana.mendes@apcomunicacao.com // INES DIAS ines.dias@apcomunicacao.com // WEBMASTER ANTONIO VALENTE // ARTE HELIO FALCAO // SERVICOS CONTABILIDADE
financeiro@apcomunicacao.com // PERIODICIDADE Bimestral // SEDE DA REDAGAO Bela Vista Office Estrada de Pago de Arcos, 66 2735 - 336 Cacém // TEL. 219288052 // © Copyright Nos termos legais em
vigor, é totalmente interdita a utilizagdo ou a reproducdo desta publicacdo, no seu todo ou em parte, sem a autorizagdo prévia e por escrito do JORNAL DAS OFICINAS // IMPRESSAO  YELLOWMASTER S.A.

// N.2 DE REGISTO NA ERC 124.782 // DEPOSITO LEGAL n.°: 201.608/03 TIRAGEM 10.000 exemplares

APCom.

Aftermarket Communication

WWW.apcomunicacao.com

EDICAO JOAOVIEIRA // EMAIL GERAL@APCOMUNICACAQ.COM

Parceiro em Espanha

CONSULTE O ESTATUTO EDITORIAL NO S/TE WWW.JORNALDASOFICINAS.COM

www.jornaldasoficinas.com

Outubro | Novembro 2025 3



IPSIS
VERBIS

JOAQUIM CANDEIAS
PRESIDENTE DA DPAI

0 “PROXIMO AFTERMARKET”
SERA BASTANTE MAIS DINAMICO,
MAIS PROFISSIONAL, COM UMA
VISAO MAIS ALARGADA E COM
UMA PERSPETIVA FANTASTICA
DE LONGO PRAZO.AS EMPRESAS
E PROFISSIONAIS DO SETOR
POS-VENDA, PECO QUE FUJAM
DA RESISTENCIA AMUDANCA

E QUE ESTEJAM SEMPRE DE
MENTE ABERTA

PEDRO DIAZ
COUNTRY MANAGER ZF AFTERMARKET

NA ZF AFTERMARKET ACREDITAMOS
QUE A MOBILIDADE NUNCA PODE
PARAR, PORQUE TRANSPORTAR
PESSOAS, ENTREGAR BENS
EMANTER SERVICOS EM
FUNCIONAMENTO E ESSENCIAL
PARA A SOCIEDADE. 0 NOSSO PAPEL
E SER O PARCEIRO QUE GARANTE
ESSA CONTINUIDADE, AJUDANDO

O SETORAEVOLUIR

ALBA GONZALEZ

DIRETORA MARKETING MAGNETI
MARELLI

NA MARELLI, ANOSSAVISAO

DE SUSTENTABILIDADE CENTRA-SE
NA CONVICGAO DE QUE NAO SE
TRATA APENAS DE IMPLEMENTAR
AS MELHORES PRATICAS
INTERNACIONAIS DE ESG,

MAS TAMBEM DE IMPULSIONAR A
INOVAGAO E CAUSAR UM IMPACTO
POSITIVO NANOSSA INDUSTRIA
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FOLHA DE SERVICO

Melhor

ATRONICO

by Jornal das Oficinas

Jo

oA e A

mais aguardados do setor pos-venda em Portugal. A final vai decorrer entre 29 e 81 de maio de

' 4 estdo abertas as inscri¢oes para a VII Competi¢do Melhor Mecatronico 2026, um dos eventos

2026, durante o saldo expoMECANICA, reunindo oito finalistas que irdo demonstrar o seu talen-

to, conhecimento e capacidade técnica. A competicio pretende nio s6 premiar os melhores profissionais

de mecatronica, mas também valorizar esta especializacao cada vez mais imprescindivel nas oficinas. A
inscrigdo é gratuita e esta aberta a todos os profissionais de mecatronica no ativo. A edicao de 2026 conta
com a parceria do CEPRA e da expoMECANICA, o apoio da Soc. Comercial C. Santos e Motor Portugal
e o patrocinio de marcas de referéncia como Dayco, AD, Autel by LuzDeAirbag, Mewa, Yuasa, Bahco,

Meyle, SKF, Repxpert e Liqui Moly. Os interessados podem efetuar ja a sua inscricao através da pagina

oficial da Competicao em www.melhormecatronico.com

@) seMAFORO

Populagao em queda

Segundo as projecdes do INE, Portugal
poderd perder 2,4 milhdes de residentes até
2100, ou seja, cerca de 23% da populagao
residente. A populagdo deverd crescer

até 2029, sequindo-se uma tendéncia
decrescente até 2100. No cenadrio baixo, a
queda populacional serd mais acentuada,
podendo a populagao residente cair para
5,4 milhdes em 2100. Este cenédrio menos
favordvel tem em conta a reducao dos niveis
de fecundidade e saldos migratdrios muito
baixos. No cenério alto, a populagdo poderd
aumentar como resultado da melhoria

dos niveis de fecundidade e dos saldos
migratérios positivos. No cendrio sem
migracdes, que se considera pouco provavel,
é previsivel que a populacao residente
diminua até cerca de 6 milhdes em 2100.

4 Outubro | Novembro 2025

Fiscalidade trava investimento

0 sistema fiscal portugués mantém-se
como um dos principais obstdculos ao
investimento e a competitividade da
economia nacional. Apesar de uma ligeira
melhoria na percecao das empresas,
Portugal continua a figurar entre os piores
paises da OCDE em competitividade
fiscal. Sequndo o Observatério da
Competitividade Fiscal 2025, realizado
pela Deloitte, 60% das empresas nacionais
consideram o sistema fiscal complexo

e ineficaz. “Este resultado reforca a
importancia de apostar na simplificacdo
administrativa, no funcionamento

célere da justica tributdria e numa maior
previsibilidade da lei fiscal’, defende a
Deloitte. As empresas apontam como
prioridades a reducdo da taxa de IRC para
20% e 0 alivio das taxas de tributacdo
auténoma.

www.jornaldasoficinas.com

Economia portuguesa cresce

A economia portuguesa apresentou,
segundo dados do INE, um crescimento de
1,9% no sequndo trimestre de 2025 em
relacao ao mesmo periodo do ano anterior
(crescimento homélogo), tendo aumentado
0,6% em volume relativamente ao primeiro
trimestre, no qual se tinha registado um
decréscimo. Verificou-se uma melhoria na
confianca do consumidor e manteve-se a
estabilidade do mercado de trabalho, que
deram alguma seguranqa a todos os sectores
ligados a atividade econémica. Resumindo,
a economia portuguesa recuperou no
segundo trimestre de 2025 de forma
moderada, mas sustentada, prevendo-se
que esta cresga, a volta de 2,2% em 2025,
superando a média da zona Euro.
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O SALAQ PRINCIPAL DO CASINO DA FIGUEIRA DA FOZ VOLTOU A SER
O CENARIO DE UMA NOITE INESQUECIVEL COM A REALIZACAO
DA XI GALA TOP 100 DISTRIBUIDORES E OFICINAS, QUE DECORREU

A 17 DE OUTUBRO. REUNINDO MAIS DE 200 CONVIDADOS, O EVENTO
DESTACQU-SE PELO SEU ELEVADO NIVEL DE ORGANIZACAQ,
AMBIENTE SOFISTICADO E MOMENTOS DE FORTE EMOCAO
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edicdo deste ano teve um
sabor especial, pois coinci-
iu com o 20.° aniversario
do Jornal das Oficinas, um marco
que reforgou o simbolismo da cele-
bracdo. A organizacao preparou di-
versas iniciativas alusivas a efemé-
ride, aliando tradi¢cdo e inovacdo
numa noite que voltou a distinguir
as melhores empresas do setor af-
termarket em Portugal.
Os ja emblematicos troféus TOP
100 voltaram a premiar os desem-
penhos de exceléncia das empresas
distribuidoras e oficinas, a par dos
prestigiados prémios Personalida-
de Aftermarket e Carreira, que re-

conhecem figuras de destaque pela
sua lideranca e contributo para o
desenvolvimento do setor. A entre-
ga destes prémios individuais foi
dos momentos mais emocionantes
da Gala. Joaquim Candeias foi dis-
tinguido com o Prémio Personali-
dade Aftermarket, enquanto Her-
minio Cordeiro recebeu o Prémio
Carreira, em reconhecimento pela
sua trajetoria exemplar. Durante
a cerimoénia, foram exibidos tes-
temunhos em video de familiares,
amigos e colegas, que deixaram
mensagens de admiracdo e reco-
nhecimento. Os premiados, visivel-
mente emocionados, agradeceram

o tributo e foram aplaudidos pelos
presentes, num momento que sin-
tetizou o espirito de unio e respei-
to que caracteriza o setor.

UMA GALA AALTURA

DA REPUTAGAO

A Gala TOP 100 mantém-se como
o evento social mais importan-
te do aftermarket portugués, e a
112 edicao nao fugiu a regra. Com
uma organizacdo impecavel, a
noite decorreu num ambiente de
glamour e sofisticacdo, desde a
abertura com um grupo de per-
cussdo de tambores que animou
os convidados, até aos discursos

inspiradores dos vencedores. Os
convidados elogiaram unanime-
mente a atmosfera envolvente e o
elevado nivel da producio. Segun-
do muitos participantes, a Gala
superou as expetativas, reafirman-
do o seu papel como plataforma
de reconhecimento, networking
e inspiragdo para todos os profis-
sionais do setor. Além da celebra-
¢ao dos resultados empresariais, o
evento destacou a lideranca forte
e responsavel dos empresarios e
organizagdes que impulsionam o
pos-venda automodvel nacional,
promovendo o talento, a inovacgio
e a cooperacao.

ENTRE APLAUSOS, SORRISOS E EMOCOES, A NOITE TERMINOU COM UMA
CERTEZA PARTILHADA PORTODOS OS PRESENTES: AGALATOP100E, E
CONTINUARAA SER, O PALCO DO RECONHECIMENTO EDA EXCELENCIANO

8 Outubro | Novembro 2025

POS-VENDA AUTOMOVEL EM PORTUGAL
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O IMPORTANTE PAPEL

DOS PATROCINADORES

O sucesso da 112 edi¢io s6 foi pos-
sivel gracas ao apoio dos 17 patroci-
nadores que acreditaram no proje-
to e contribuiram para o seu brilho:
CORTECO, UFI FILTERS, AU-
TEL, BREMBO, MEWA, MANN
FILTER, PRO4MATIC, REPSOL,
TAB BATTERIES, RPL QUA-
LITY, TIRSO PNEUS, OSRAM,
BASF, SAMPA, MEAT & DORIA,
GO REPAIR e ORIGINAL BIR-
TH. Cada um dos patrocinadores
foi agraciado com uma placa co-
memorativa, simbolo de agradeci-
mento pela parceria e confianga. O
envolvimento destas marcas, todas
de reconhecido prestigio, nao ape-
nas garante a sustentabilidade do
evento, como reforca a sua credibi-
lidade e visibilidade, criando uma
sinergia de valor entre os lideres do
aftermarket.

Mais do que uma cerimdnia de
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AUTOMOTIVE

® brembo

We create chemistry
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ORIGINar
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SAMPA

Joaquim Candeias foi distinguido com o Prémio Personalidade

Aftermarket

prémios, a Gala TOP 100 é um
ponto de encontro entre os prin-
cipais atores do aftermarket, reu-
nindo distribuidores, fabricantes,
fornecedores e oficinas. A partilha
de experiéncias e o fortalecimen-
to de relagoes fazem deste evento
um catalisador de novas parcerias
e oportunidades de negécio. Com
onze edigdes de sucesso consecu-
tivas, a Gala consolidou-se como
sinénimo de prestigio e exceléncia,
mantendo padrdes elevados que
a colocam no topo do calendario
de eventos do setor automadvel em
Portugal. @

www.jornaldasoficinas.com
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20.° ANIVERSARIO JO

>0 ANOS A
ESCREVER
AHISTORIADO *

HA 20 ANOS, NASCIA UMA PUBLICACAO QUE VIRIA A MARCAR DE FORMA
DECISIVA O SETOR DO AFTERMARKET AUTOMOVEL EM PORTUGAL: O JORNAL
DAS OFICINAS. O SEU APARECIMENTO FOI MAIS DO QUE O LANCAMENTO DE
UMA PUBLICACAQ — FOI A CRIACAQ DE UM ESPACO DE UNIAQ, INFORMACAO
E DESENVOLVIMENTO PARA MILHARES DE PROFISSIONAIS LIGADOS A
REPARACAO E AO COMERCIO AUTOMOVEL

e
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0JO TEM COMO PREOCUPAGAO PERMANENTE A ORIENTAGAO
PARA 0S SEUS LEITORES, CUJAS NECESSIDADES DE INFORMACAO
PROCURA SATISFAZER, CRIANDO COM ELES LACOS FORTES DE CONFIANCA

esde o primeiro nimero, o JO assumiu-

-se como uma publicacdo independente,

credivel e isenta, com a missao clara de
informar, dar voz e aproximar todos os opera-
dores do setor, das pequenas oficinas locais as
grandes marcas e distribuidores. Num mercado
em franca expansio, e até entdo sem um titulo
totalmente dedicado ao aftermarket, o JO veio
preencher um vazio e estabelecer uma ponte s6-
lida entre fabricantes, distribuidores e oficinas.
A ideia nasceu de uma conversa entre trés ho-
mens que acreditaram que o setor merecia mais:
Jodo Vieira (jornalista), Méario Carmo (comer-
cial) e Vitor Fontes (gerente da Equiassiste).
Inspirados pela dinamica ja existente noutros
paises europeus, perceberam que em Portugal
havia espaco e necessidade para uma publicagao
especializada no pés-venda automével. A deter-
minacdo foi tanta que os fundadores decidiram
financiar o projeto do seu préprio bolso. Inves-
tiram em instalacdes, contrataram jornalistas,
estabeleceram acordos com gréficas e organiza-
ram o envio direto por correio para as oficinas.
Assim, em 2005, chegava as maos dos profissio-
nais o primeiro exemplar do Jornal das Oficinas.

UM MODELO INOVADOR E SUSTENTAVEL

Desde o inicio, 0 JO assumiu-se como uma pu-
blicagdo gratuita, apoiada exclusivamente na
publicidade. Algumas marcas acreditaram des-

12 Outubro | Novembro 2025

de logo no projeto e continuam, 20 anos depois,
a acompanhar esta caminhada. Esse modelo
de negbcio, aliado a uma linha editorial sélida,
garantiu a sustentabilidade da publicacao e per-
mitiu-lhe crescer lado a lado com o setor. Mais
do que um jornal, o JO tornou-se um ponto de
encontro de ideias, produtos e servigos, divul-
gando inovacgdes, acompanhando tendéncias e
dando palco as vozes de todos os intervenientes.
Ao longo destas duas décadas, o JO conquistou
um lugar de destaque e estima no quotidiano
de milhares de profissionais. F. uma publicacio
que se 1é com gosto, que acompanha os desafios
e conquistas do setor, e que todos considera-
riam uma perda irreparavel se um dia deixasse
de existir. O seu percurso de 20 anos é também
reflexo da forca, diversidade e dinamismo do af-
termarket portugués, que encontrou no JO nao
apenas um espelho, mas também um aliado.
Celebrar os 20 anos do Jornal das Oficinas é,
acima de tudo, celebrar o setor e todos os que
dele fazem parte. E olhar para tras com orgulho
e para a frente com a certeza de que o JO conti-
nuara a desempenhar o seu papel fundamental:
informar com rigor, unir o mercado e ser a voz
do aftermarket em Portugal.

UM JORNAL DIFERENTE, HA 20 ANOS
Num cendrio marcado por dificuldades econé-
micas e pela crise dos media, o JO nasceu com

a ambicao de ser um projeto verdadeiramente
diferente. Ao longo de 20 anos, manteve-se fiel
a esse principio: inovar, surpreender e acres-
centar valor ao setor do aftermarket automével
em Portugal. Desde a sua primeira edi¢ao, o JO
destacou-se pela sua apresentacdo em formato
de jornal, mas com papel de qualidade superior,
pensado especialmente para os profissionais a
quem se dirigia — as oficinas. Nio estava inte-
grado em nenhum grupo de comunicacio, o que
lhe conferiu, desde o inicio, uma identidade in-
dependente e isenta.

Outra marca de diferenciacdo foi a sua visdo
estratégica: o JO nasceu no momento em que
surgiam os grupos de compra internacionais e
as redes de oficinas padronizadas em Portugal.
Foi um jornal concebido de raiz para dar res-
posta a esta nova realidade, acompanhando e
interpretando as transformacoes do setor. Assu-
miu-se, desde sempre, como uma publicacgio de
utilidade pratica para os seus leitores. Com re-
portagens, entrevistas e andlises, procurou nao
apenas dar conta da evolucdo do aftermarket,
mas também apontar caminhos e oferecer pers-
petivas que ajudassem oficinas, marcas e distri-
buidores a compreender o presente e preparar
o futuro.

Rever as primeiras edi¢des do JO é hoje uma au-
téntica viagem no tempo. Em apenas 20 anos,
muita coisa mudou: a forma de comunicar, a

www.jornaldasoficinas.com
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NESTES VINTE ANOS, 0 JO LEVOU MAIS LONGE A IN_FORMA(;AO SOBRE
O AFTERMARKET, PROVANDO QUE UMA PUBLICACAO ESPECIALIZADA
NO POS-VENDA AUTOMOVEL PODIATER SUCESSO NO NOSSO PAIS

velocidade a que a informacao circula e a neces-
sidade crescente de sintese e selecio para trans-
mitir apenas o que ¢ verdadeiramente essencial.
Num tempo em que a informagdo é imediata,
0 JO reforcou o seu compromisso de apoiar os
profissionais do setor a navegar no imenso mar
de dados que os rodeia, ajudando-os a interpre-
tar e compreender a realidade do aftermarket,
em Portugal e no mundo.

0 TRABALHO POR DETRAS DE CADA EDICAO
Por tras de cada nimero do Jornal das Oficinas
estao muitas horas de trabalho, dedicagdo, de-
safios e conquistas. Foram noites mal dormidas,
obstaculos superados e momentos de incerteza,
mas também a enorme satisfacio de ver o JO
crescer e consolidar-se como uma referéncia
no setor. Ao longo destes 20 anos, o JO evo-
luiu, modernizou o seu design, tornou-se mais
atrativo e desenvolveu contetidos cada vez mais
adaptados as necessidades de quem trabalha
diariamente na manutengio e reparacio auto-
moével. Com a experiéncia acumulada em duas
décadas, o Jornal das Oficinas mantém-se fiel a
sua missdo: ser um jornal diferente. Continuara
a divulgar informacao atual e credivel, a apoiar
os profissionais do aftermarket e a partilhar co-
nhecimento que contribua para o fortalecimen-
to de todo o setor.
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0S ANOS DECISIVOS DO JO

O 20.° aniversario do JO acontece num dos
momentos mais transformadores da histéria
recente da inddstria automoével e, em particu-
lar, do aftermarket. Nunca o setor viveu tantas
mudancas simultineas: a chegada em forca dos
veiculos elétricos, a consolidacido das redes de
distribuicéio de pecas, a evolucio vertiginosa da
tecnologia e as dificuldades crescentes que as
oficinas independentes enfrentam para aceder
a informacao técnica dos veiculos. Estes fatores
tém um denominador comum: colocam & prova
a capacidade de adaptacio das empresas, obri-
gando-as a repensar processos, estratégias e mo-
delos de negocio.

Ao longo das suas 225 edicdes publicadas, o JO
assumiu o compromisso de ser mais do que um
jornal especializado: um parceiro estratégico
das oficinas e das empresas do setor. O nosso
objetivo tem sido claro — disponibilizar infor-
macio atempada, rigorosa e util, que ajude os
decisores a compreender as tendéncias do mer-
cado e a tomar melhores decisdes. Num setor em
constante mutacio, ter acesso a dados e analises
pertinentes é um fator diferenciador. E precisa-
mente este valor acrescentado que os leitores do
JO tém encontrado nas suas paginas ao longo de
duas décadas.

O que ai vem exigira ainda mais resiliéncia. As

oficinas portuguesas terdo de lidar com novas
necessidades dos clientes, cada vez mais exigen-
tes em termos de rapidez e qualidade; digitaliza-
¢éo dos processos, que esta a transformar a for-
ma como as oficinas funcionam e se relacionam
com os seus clientes, e a evolu¢io imparavel da
tecnologia automavel, que obriga a investimen-
tos constantes em equipamentos, formacio e
parcerias. E neste contexto que se tornardo de-
cisivas a gestdo eficiente, a aposta em recursos
humanos qualificados e a capacidade de adapta-
¢do aos novos modelos de negdcio e as variacoes
da economia.

Se os proximos anos serdo decisivos para a re-
paracio automdével, também o serdo para a im-
prensa. O setor enfrenta os seus proprios desa-
fios — mas, como sempre, o JO responde com
empenho e resiliéncia, mantendo a sua missiao
de informar e apoiar os profissionais do after-
market. O caminho a seguir passara por avaliar
conceitos, definir investimentos, fortalecer par-
cerias e apostar na formacdo.

DUAS DECADAS EM CONSTANTE EVOLUGAO

Desde a sua fundagéo, o JO nasceu com uma vi-
sao clara: ser uma publicacdo dedicada ao after-
market independente, capaz de inovar e, sobre-
tudo, de se tornar parte integrante do setor. Esse
propésito foi cumprido e consolidado ao longo

www.jornaldasoficinas.com
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0 JO CHEGA REGULARMENTE A CAIXA DE CORREIO DE MILHARES
DE EMPRESAS DO SETOR, QUE CONSIDERA ASUALEITURA
IMPRESCINDIVEL PARA SE MANTEREM ATUALIZADOS SOBRE
AS NOVIDADES E TENDENCIAS DO AFTERMARKET

de duas décadas, marcadas por mudancas pro-
fundas na inddstria automével e no coméreio de
pecas. Com espirito de inovacao e foco na mu-
danca, o JO sempre se posicionou como um ba-
rometro do setor, refletindo as transformacoes
do mercado, acompanhando as suas oscilagoes
e ajudando a aproximar as diferentes cadeias de
distribui¢io. O seu papel foi determinante para
tornar as relagdes no aftermarket mais transpa-
rentes e acessiveis.

Mais do que noticiar, o JO sempre procurou in-
terpretar o mercado. Ao longo dos anos, o jor-
nal permitiu que os profissionais conhecessem
melhor o mercado e os clientes, compreendendo
preferéncias, objetivos e opinides; as oportuni-
dades de negdcio, identificando produtos mais
procurados e novos nichos de investimento, e a
concorréncia, através da analise das vantagens
¢ desvantagens competitivas entre os varios
players. Este conhecimento, sistematizado nas
paginas do JO através de entrevistas, reporta-
gens e andlises, revelou-se um recurso essencial
para apoiar as empresas na definicao de estraté-
gias mais eficazes e sustentaveis.

Num mundo saturado de dados, muitas vezes
contraditérios, o JO diferencia-se pela qualida-
de e rigor editorial. Cada edi¢do mensal é cui-
dadosamente construida com base em fontes
oficiais e fidedignas, garantindo que o leitor
encontra sempre informacao relevante, atual e

16 Outubro | Novembro 2025

fundamentada. Mais do que uma simples publi-
cacdo, o JO transformou-se numa ferramenta
de apoio a decisdo, permitindo que empresarios
e gestores facam escolhas informadas, num se-
tor cada vez mais competitivo e exigente. Mas
0 JO ndo se limitou ao papel. Ao longo destes
20 anos, foi também uma plataforma de comu-
nicacdo para o mercado, desenvolvendo inicia-
tivas que reforcam a partilha de conhecimento
e fomentam a proximidade entre empresas, for-
necedores e oficinas. A sua missdo permanece
a mesma: trazer para o aftermarket o maximo
de informacdo ftil e credivel, mantendo-se em
constante evolug¢do para continuar a ser uma re-
feréncia incontornavel no setor.

“PECA"” ESSENCIAL

DO AFTERMARKET PORTUGUES

Ao longo de 20 anos de existéncia, o JO con-
solidou-se como uma “peca” indispensavel no
aftermarket em Portugal. Desde a sua funda-
¢do, o objetivo foi claro: ser a publicacao de
referéncia do pds-venda automoével, oferecendo
informacio util, credivel e direcionada a todos
os intervenientes do setor. O conceito do JO
evoluiu de forma significativa, acompanhando
as transformagdes do mercado, mas manteve
sempre o mesmo proposito: Divulgar novida-
des do setor; Analisar os temas mais relevantes
e atuais; e Dar voz as empresas e representan-

tes, através de entrevistas, opinides e boas pra-
ticas de gestao. Desta forma, o JO tem contri-
buido nao s para a atualizacdo do setor, mas
também para a formacdo de uma visao mais es-
tratégica por parte dos empresarios e decisores.
Uma das grandes forcas da imprensa especiali-
zada — e em particular do JO — é a capacidade
de chegar a publicos segmentados. As oficinas
de ligeiros e pesados, as empresas de venda de
pecas, pneus e lubrificantes, entre outros, en-
contram nas paginas do jornal e nas suas plata-
formas digitais conteudos especificos e ajusta-
dos as suas necessidades. A qualidade editorial
foi sempre uma marca do JO. A consisténcia e o
rigor das suas analises, reportagens e opinides
transformaram-no numa verdadeira ferramen-
ta de gestdo para quem procura informacio di-
ferenciada e pratica.

Para além da sua edi¢cao mensal, o JO tem sido
o motor de varias iniciativas que marcaram o
setor em Portugal e na Peninsula Ibérica, entre
elas: os Congressos Ibéricos de Aftermarket; as
Revistas TOP 100 Distribuidores e Oficinas; a
Gala TOP 100, que distingue as melhores em-
presas do setor; e ainda as Competi¢oes Melhor
Mecatronico e Challenge Oficinas, que promo-
vem talento, formacao e inovagao. Estas acOes
reforcam o papel do JO enquanto dinamizador
do aftermarket, contribuindo para a informa-
¢do, formacio, adaptacgio e inovacio do setor. @

www.jornaldasoficinas.com
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o os idos de maio de 2005, numa sexta-feira soalheira, em Madrid, a feira Motortec foi palco de um
encontro que viria a marcar a histéria da comunicagao do setor oficinal em Portugal. Entre os longos
corredores da prestigiada mostra ibérica, 0 acaso juntou Jodo Vieira, jornalista e Mrio Carmo, comercial, a
Vitor Fontes, empresério do aftermarket fundador da Equiassiste. Da satisfacdo do reencontro a inevitével
pausa num dos bares da feira, bastou um instante para que a conversa ganhasse rumo. Joao Vieira, com a
convicgao de quem acredita numa visdo clara, lancou a ideia: “Faz falta uma publicacdo em Portugal que
represente, verdadeiramente, as oficinas de automdveis. Que v ao encontro do que os profissionais deste
setor procuram.” As palavras ndo cairam em saco roto. A época, as revistas existentes em Portugal pouco
diziam as oficinas. Impressas em papel couché, pouco pratico e distante da realidade das oficinas,
apresentavam contetdos densos, magudos, quase enciclopédicos — um produto elegante a vista, mas inttil
no terreno. Faltava algo simples, direto e, sobretudo, dtil.

Inspirados no exemplo espanhol, onde os “periddicos” dedicados aos talleres eram praticos, objetivos, com
textos curtos, incisivos e impressos “no papel certo’, a ideia tomou forma. Vitor Fontes recorda-se de ter levado
alguns desses exemplares ao encontro, entregando-os a Jodo Vieira com a pergunta: “Serd isto que procura,
Jodo?” A resposta, acompanhada de um sorriso confiante, nao deixou ddvidas: “Isto mesmo! Mas irei dar-Ihe
um cunho pessoal.” 0 destino quis que, dessa conversa despretensiosa, nascesse um projeto com futuro. Poucos
meses depois, via a luz a primeira edi¢ao do Jornal das Oficinas — simples, direto, impresso no papel adequado
e com a honestidade de quem conhece de perto o setor que representa. 0 impacto foi imediato: ninguém ficou
indiferente. Passados 20 anos, 0 Jornal das Oficinas continua a honrar a sua génese — ser a voz das oficinas, com
clareza, proximidade e utilidade. Um projeto que nasceu de uma conversa casual, mas carregada de visao, e que
se transformou numa referéncia incontorndvel da comunicacdo especializada em Portugal.
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JOONLINE:. _ .
INFORMACAO UTIL SEMPRE A MAO

Jornal das Oficinas reforca a sua presenca no espao digital através do JO

online, uma plataforma que complementa a edicdo em papel e que se tornou
um ponto de referéncia para profissionais e empresas do setor do aftermarket. Com um
site adaptado as novas exigéncias de navegagdo, 0 JO online disponibiliza de forma
acessivel toda a informacdo editorial e publicitdria. A presenca ativa nas redes sociais
tem permitido ampliar o alcance dos contetidos e aproximar ainda mais o jornal dos seus
|eitores. Os habitos de consumo de informagdo estdo em mudanga e 0 JO acompanha
essa tendéncia. Mais de metade dos acessos ao site sdo ja feitos através de smartphones
e tablets, reflexo da facilidade de leitura em qualquer dispositivo. O objetivo passa por
garantir que a informagdo esta sempre disponivel, independentemente da forma como
0 leitor acede a ela. A redagdo do JO mantém uma linha editorial proxima dos leitores,
promovendo o didlogo e a partilha de temas relevantes. O jornal diferencia-se por
disponibilizar ndo apenas noticias e andlises, mas também ligagdes para outros
contetidos de interesse, reforcando o carater (til e pratico da sua comunicagdo. Tirando
partido das potencialidades da internet, 0 JO online combina texto, imagem, video e
som, oferecendo uma experiéncia mais completa face ao formato tradicional. Além
disso, a aposta nas newsletters periddicas garante a entrega direta de informagdo Util e
segmentada na caixa de correio eletrnico dos leitores.

20 ANOS DE JORNAL DAS OFICINAS @

O QUE DIZEM OS NOSSOS
PARCEIROS... JOEL LEBRE

om a publicacdo desta edicao especial de celebracdo = . ’

dos 20 anos do Jornal das Oficinas, quisemos dar voz “0 J0 foi o pioneiro da divulgagdo do aftermaket e um gran-
a quem verdadeiramente nos acompanha desde o inicio: os de impulsor da comunicagdo no nosso sector. Mantém-se,
protagonistas do aftermarket nacional. Procurdmos saber o apesar de 20 anos terem passado, com as mesmas matrizes
que representa, para eles, a edicdo mensal do JO, de que e identidade o que denota grande resiliéncia e competéncia.
forma o jornal tem acrescentado valor ao setor e qual o Obviamente que 0 JO nos ajudou na comunicagao para o
impacto que trouxe para as suas proprias empresas. As exterior e também como vencedores de 7 troféus, como
palavras que recolhemos sao muito mais do que simples melhor distribuidor de pegas para veiculos pesados, temos
opinides — sao reflexos da confianca, da relevancia e da muito orgulho nesta distingao e pretendemos continuar a ser
ligacdo que fomos construindo ao longo destas duas um parceiro do JO. Os nossos parabéns a toda a equipa.”
décadas. Cada testemunho publicado é um reconhecimento
do caminho percorrido, mas também um incentivo para
continuarmos a inovar, a informar e a apoiar o crescimento
do mercado. Estas vozes do setor sdo a prova viva de que o
Jornal das Oficinas faz parte da histdria e do futuro do

7 i @
aftermarket em Portugal e - |

PAULO PIMENTEL TORRES

0 JO CHEGA REGULARMENTE A CAIXA DE diretor geral da Vieira & Freitas
CORREIO DE M"'HARES DE EMPRESAS Do “0 papel do JO tem sido uma mais valia na comunicagao
SETOR, QUE CONSIDERAASUALEITURA no aftermarket, o conhecimento e 0 acompanhamento de

novidades, divulgacao de atividades, publicacoes técnicas

IM PRESCI N DIVEL PARA SE MANTEREM e estatisticas, tem proporcionado uma maior aproximacéo
ATUALIZADOS SOBRE As NOVIDADES E das empresas ao mercado. E também um bom canal de

marketing e publicidade de produtos, para além do estimulo

TEN DENC'AS DO AFTE RMARKET de uma saudavel concorréncia entre os players.”

JORMAL do: OFICINAS

20 anvemsima

JGRNAL DA% OFICINAS
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FRANCISCO TEIXEIRA
gestor de conta departamento
auto da SKF Portugal

“0JO tem sido um papel fundamental, ao democratizar

a partilha de conhecimento técnico para as oficinas, no
organizar de vérios eventos que dao visibilidade ao trabalho
realizado e aos investimentos necessérios para o setor, a0
dar conhecimento de uma forma desinteressada de todas

as solucdes existentes e da sua evolucdo para o mercado
oficinal e na busca permanente de contribuir para uma
atividade econdmica sempre melhor para todos em todas as
vertentes. 0 JO possibilitou fazer chegar a mensagem da SKF
a um mercado mais vasto e mais rapidamente tanto a nivel
de divulgacdo de todas as solugdes que temos desenvolvido
como na cobertura de eventos para os nossos distribuidores
e seus clientes, nomeadamente os que comportam tematicas
de acdes de formacao para o mercado oficinal. Tem sido

uma parceria muito proficua e a nossa referéncia quando
queremos divulgar algo para todo o nosso auditério.”

@

ELENA BORELLO
Diretora Exportagao Iberia
da Meat & Doria

“Estamos muito satisfeitos com a trajetéria do JO, que
consideramos um verdadeiro ponto de referéncia no que diz
respeito a noticias, tendéncias e novidades do setor. 0 JO
tem estado sempre presente para assinalar acontecimentos
relevantes, novas aberturas e para retratar a evolugdo cons-
tante do mercado de aftermarket. Para a nossa empresa, o
J0 é uma fonte essencial de informagao. Acompanhamos de
perto as noticias e as suas reportagens, porque nos ajudam
a estar sempre preparados e a responder de forma eficaz as
exigéncias de um mercado em transformacéo. Obrigado por
estarem ao nosso lado!”

®

FREDERICO ABECASSIS MARTINS
responsavel da Hella Portugal

“Ao longo destes 20 anos, 0 JO consolidou a sua posicao
como um recurso essencial ndo apenas para os empresarios
do setor, como também para as marcas de pecas que vém
nele uma ferramenta essencial para comunicar com o mer-
cado. 0 JO ndo s6 informou como também prestou grande
contributo para o desenvolvimento do setor, contribuindo
ativamente para a formacdo e capacitacdo das oficinas, como
disso sao exemplo iniciativas como a Competicao Melhor
Mecatrénico, entre outras. Para empresas como a Hella, o

JO é importante por vérias razoes: a visibilidade e o alcance
que proporciona; a credibilidade e a reputacdo; a informacéo
vélida e clara; e ndo menos importante o networkig que
proporciona nos eventos que organiza para o aftermarket em
Portugal. No fundo, 0 JO é essencial para qualquer empresa
que se queira destacar e passar informacdes relevantes para
0 mercado, uma vez que continua a ser uma referéncia para o
setor a nivel de comunicacdo. Parabéns ao JO por esta signifi-
cativa celebracdo e deixo os meus votos para que continue
ser uma fonte de inspiracdo e de conhecimento para todos os
que trabalham e vivem do setor automével em Portugal.”
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LUiS ALMEIDA
diretor Japopecas

“0 JO foi pioneiro enquanto publicacdo vocacionada para

o setor aftermarket em Portugal assumindo ainda hoje

um papel central no panorama nacional, com a produgao

e divulgacao de contetido especializado e de interesse do
setor. Acresce ao referido, o seu contributo direto para o de-
senvolvimento do setor, uma vez que o contetdo produzido
e publicado fomenta a consciencializacdo dos profissionais
para a necessidade de boas praticas tanto operacionais
como de gestdo de negdcios, que permitam as empresas
inovar, assequrar a sustentabilidade dos negécios e alinhar
pelos melhores padrdes que sao fatores fundamentais para
0 sucesso das organizacoes. 0 JO tem tido uma importancia
crucial na visibilidade institucional da Japopecas enquanto
empresa e na divulgacao das marcas e produtos que comer-
cializamos permitindo-nos comunicar com os profissionais
do setor de uma forma abrangente e eficaz.”

®

AMILCAR NASCIMENTO
Key Account & Marketing Manager
da Exide Technologies

“0J0 tem desempenhado um papel fundamental no
desenvolvimento do aftermarket em Portugal. Atua como
uma plataforma de informacdo e comunicagdo, fornecendo
noticias, andlises e tendéncias do setor. Além disso, o jornal
promove a troca de conhecimentos e experiéncias entre
profissionais, contribuindo para a formacdo e atualizacao
continua dos mesmos. Através de reportagens, entrevistas e
artigos especializados, 0 JO ajuda a divulgar boas préticas e
inovacdes, impulsionando o crescimento e a profissionaliza-
¢do do mercado de aftermarket no pais contribuindo assim
para o seu bom funcionamento e desenvolvimento. Ao longo
destes 20 anos, sempre colaboramos de uma forma muito
regular com 0 JO, por entendermos que sempre foi um meio
que nos ajudava a divulgar a nossa mensagem e a promogéo
dos nossos produtos e marcas. A sua forma de trabalhar e
estar no mercado combinava com as nossas ideias e sempre
vimos como um parceiro, sempre disponivel para acrescentar
qualquer coisa que melhorasse a nossa ideia inicial no
sentido de mais facilmente chegar ao publico alvo.”

20 Outubro | Novembro 2025
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JOSE LUIS BRAVO
diretor geral Iberia da VT Batteries

"0 J0 desempenha um papel fundamental no mercado pds-
-venda em Portugal. E o meio de comunicacao por exceléncia
mais acreditado e com maiores iniciativas para valorizar e
dar voz ao mercado pds-venda em Portugal. Sem 0 J0, o
mercado pds-venda em Portugal seria diferente. Tanto na

VT Batteries como nas restantes empresas em que fiz parte,
0J0 tem sido um dos principais pilares na comunicagdo e
valorizagdo dos nossos projetos em Portugal.”

AO LONGO
DESTES ANOS, O
JO TRANSMITIU
INFORMACOES
OU NOTICIAS QUE
AJUDARAM A TOMAR
DECISOES E FAZER
JUuizos, 0U NO MINIMO,
OBRIGOU A REPENSAR
EM DETERMINADOS
ASPETOS DO NEGOCIO,
OUDODIAADIA

®

HERNAN MARQUES
diretor geral da Sampa Ibérica

“Néo se entenderia 0 pds-venda em Portugal sem a presenca
do Jornal das Oficinas. Desde os primeiros passos da nossa
atuacdo no pais, era comum encontrar exemplares do JO

nas lojas dos nossos distribuidores — uma presenca que
simbolizava informacdo de qualidade e proximidade com

0 mercado. Como meio de comunicagdo especializado, 0 JO
sempre demonstrou profissionalismo e compromisso com a
divulgacdo de conteddos relevantes, contribuindo significati-
vamente para a compreensao do verdadeiro valor e potencial
do mercado portugués. A importancia do JO para a Sampa foi
decisiva desde o inicio. Quando a empresa tomou a decisdo
estratégica de investir na regido e se posicionar como um
fornecedor de proximidade, ficou claro que era necessdrio
dar visibilidade a marca e tornd-la reconhecida em todos os
segmentos que compdem o Aftermarket. Nesse contexto, o
Jornal das Oficinas foi um parceiro de referéncia, com quem
conseguimos cumprir todos os objetivos estabelecidos.
Acreditamos que essa parceria continuard sendo um pilar
fundamental para o fortalecimento da nossa presenca em
Portugal e para o desenvolvimento continuo do setor.”

®

JOSE BOAVIDA
diretor de vendas da Corteco Portugal

“0 JO desempenha um papel muito importante no desen-
volvimento do aftermarket em Portugal, atuando como uma
referéncia de informacao, conectando fabricantes, distri-
buidores e oficinas com contetdos de qualidade e andlises
sobre o setor. 0 JO é importante para a Corteco por ser um
ponto de ligacdo que conecta a Corteco, como fabricante,
com as oficinas e distribuidores do setor aftermarket, pois o
JO tem a preocupacdo e cuidado em fornecer informacdes de
qualidade sobre a manutencao e reparacao de veiculos.”

®

JOAQUIM CANDEIAS
diretor-executivo da Ferdinand Bilstein Portugal

“0J0 tem apostado em varias frentes no que toca ao
desenvolvimento deste setor em Portugal. Destaca-se pela
divulgacdo de contetdos técnicos e de tendéncias, fornecen-
do informacdo sobre produtos, tecnologia, inovacao e boas
préticas que enriquecem o aftermarket e apoiam oficinas,
distribuidores, fornecedores e outros players. E também

um dos meios que mais aposta em eventos diversificados,
que contribuem para um setor mais informado, profis-
sional e dindmico. Do ponto de vista das oficinas, oferece
contetidos técnicos e de formagao, que se tornam ativos
relevantes para a sua evolucdo. Além disso, através das suas
publicacdes e contetdos, 0 JO tem dado voz ao aftermarket,
tanto a nivel nacional como internacional. Assim, tem-se
assumido como um verdadeiro agente de mudanca e de
consolidagdo do aftermarket em Portugal, promovendo a
inovacdo, a profissionalizacdo e a constante evolucdo da
atividade em Portugal. 0 seu contributo tem sido decisivo
para a valorizacdo e reconhecimento do aftermarket junto
de todos os stakeholders. Somos parceiros desde o primeiro
dia do JO, numa relacdo que se mantém sélida até hoje. Para
0 bilstein group, este meio tem sido um aliado estratégico
de comunicacdo, ajudando a levar as nossas marcas a todo o
setor. O respeito e o verdadeiro espirito de parceria tém sido
pilares desta ligacao de quase 20 anos. 0 JO continua a ser,
para nés, um ativo de comunicacdo essencial e de grande
relevancia. Estamos certos de que juntos continuaremos a
apoiar a evolugao e a profissionalizacdo do aftermarket em
Portugal!”

www.jornaldasoficinas.com
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®

MONICA VIOLANTE
diretora de marketing Portugal
e Espanha da Osram

“0 JO teve um papel relevante na evolucdo do aftermarket
em Portugal, com uma presenca e contributo importantes
para a dinamizacdo do aftermarket nacional, ao impulsionar
o0 conhecimento técnico especializado e a valorizacao dos
profissionais deste setor tao particular, mas também ao
promover as suas diferentes vertentes, o empreendedorismo
e 0s sucessos do setor, exemplo disso é a Gala TOP100, que se
tornou um marco, apenas para referir alguns. Muito embora
a Osram Automdvel comemore os seus 100 anos em 2025, a
relacao com 0 JO ao longo destes dltimos 20 anos permitiu

a Osram ndo s6 reforcar a sua visibilidade, como também
aumentar o reconhecimento como marca de iluminacao
automével de qualidade confidvel no mercado aftermarket
nacional.”

®

MARTA ALEJOS
diretora de marketing VLS Europa do Sul,
da Schaeffer

“Ao longo destas duas décadas, 0 JO consolidou a sua posicao
como referéncia informativa no mercado pés-venda portu-
gués, transmitindo eficazmente os seus conteltidos tanto a
oficinas independentes como a distribuidores e fabricantes.
As suas publicacdes oferecem uma andlise aprofundada das
tendéncias, novidades e desafios, posicionando-se como fon-
te imprescindivel para quem procura uma perspetiva fiel do
mercado pds-venda em Portugal e em todo 0 mundo. Além
disso, 0 seu compromisso com a cobertura e organizacao de
eventos, competicdes técnicas e outras agdes contribui ati-
vamente para o desenvolvimento profissional e empresarial,
elevando o padrdo do setor e aproximando a inovacdo da ofi-
cina. Para a Schaeffler, o papel do JO como aliado estratégico
tem sido fundamental para o crescimento e consolidacao

das nossas marcas em Portugal. A cobertura que dedica aos
lancamentos de produtos e a oferta de servicos, bem como
anossa visdo dos desafios da nova mobilidade, ajuda-nos a
conectar diretamente com o mercado. Por isso, consideramos
0J0 ndo s6 um meio de comunicacao fidvel, mas também
um parceiro na divulgaco de informacdo técnica e formacdo,
processos essenciais para enfrentar os desafios tecnoldgi-

cos e ambientais do mercado atual. A nossa colaboracao
continuard a ser firme, apoiando iniciativas que acrescentem
valor e contribuam para a profissionalizacdo e o crescimento
do setor pds-venda.”
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®

SAULO SACO
diretor geral da Leirilis

“0JO tem sido, ao longo destas duas décadas, um verdadeiro
ponto de encontro do setor. Mais do que informar, ajudou a unir
profissionais, empresas e marcas em torno dos desafios e ten-
déncias do aftermarket em Portugal. E um veiculo de referéndia,
que deu visibilidade ao trabalho de todos os agentes do mercado
e contribuiu para a profissionalizacdo e modernizacdo do

setor. Para a Leirilis, 0 JO sempre foi um parceiro estratégico de
comunicagdo e uma fonte credivel de informagao. Acompanhou
anossa evolucdo e ajudou-nos a chegar de forma consistente

as oficinas e aos profissionais do setor. Ao longo destes 20 anos,
tem sido ndo apenas um reflexo do mercado, mas também um
impulsionador da sua transformacdo — e, nesse caminho, a
Leirilis orgulha-se de ter caminhado lado a lado com 0 JO."

0JO E UMA “PECA"
ESSENCIALDO
AFTERMARKET
PORTUGUES. AO
LONGO DESTES 20
ANOS TORNOU-SE NUM
IMPORTANTE MEIO
DE DINAMIZACAO DO
SETOR E UMA AJUDA
NADIVULGACAO

®

RICARDO ALMEIDA
diretor comercial da Vicauto

“0 J0 faz parte do aftermaket em Portugal, é indissocidvel a
ligagdo do aftermarket ao JO. E um meio de comunicacdo por
exceléncia, onde ficamos a saber as novidades do aftermaket
e ndo 6, de tudo o que seja ligado ao setor automével. 0
desenvolvimento do setor em Portugal em parte também se
deve ao trabalho desenvolvido pelo JO e pelos eventos que
organiza, onde destaco a Gala TOP100, um evento impar,
onde se retinem os principais distribuidores e fabricantes. 0
JO ajudou-nos a dar destaque numa imprensa especializada
que chega precisamente a quem nds queremos, ao NOSso
publico alvo, aos nossos clientes, oficinas, empresas de trans-
porte... Permite-nos partilhar as nossas novidades, novos
produtos, campanhas de uma forma rapida e eficaz e que
sabemos que chega onde tem de chegar. Ajudou-nos a ter
algum reconhecimento onde ainda ndo estdvamos presentes
e isso foi sem duvida uma mais valia.”

®

TIAGO DOMINGOS
diretor de marketing da Auto Delta

“0 JO tem sido um pilar indispensével no panorama do
aftermarket portugués. Mais do que simplesmente informar,
funciona como férum de reflexdo e de antecipacdo das
mudancas que moldam o setor — sejam elas tecnoldgicas,
de regulamentacdo, de expetativas dos clientes ou de
tendéncias de mercado. Através dos seus artigos, inquéritos,
rankings e iniciativas como 0 TOP100 ou o Challenge Oficinas,
0J0 eleva os padrdes, incentiva a melhoria continua, e ajuda
a coesdo entre oficinas, distribuidores e fabricantes. Para a
nossa empresa especificamente, este papel tem sido crucial:
reforca a nossa credibilidade, permite-nos ficar bem infor-
mados para tomar decisdes estratégicas, abre-nos visibilida-
de perante parceiros e clientes, e motiva-nos internamente
a manter elevados niveis de qualidade. Celebrar os 20 anos
do JO é comemorar também duas décadas de crescimento
conjunto do aftermarket, num ambiente de constantes
inovacdes, desafios e oportunidades.”

®

KERSTIN EBERZ
diretor de Vendas para Portugal
da Continental Aftermarket

“Nas dltimas duas décadas, 0 JO consolidou-se como

uma plataforma central de informacéo e comunicagao no
mercado pds-venda portugués. Ele fornece aos participantes
do mercado informacdes excelentes e confidveis, além de
servir como um importante forum de intercimbio entre os
principais players do setor. Através da sua qualidade editorial
e da organizacdo de eventos do setor, 0 JO desempenha um
papel significativo na aproximacdo das partes interessadas e
na promocdo do desenvolvimento do mercado. Trabalhamos
em estreita colaboracdo com 0 JO desde 2017 — ha mais de
0ito anos — e valorizamos verdadeiramente esta parceria. 0
seu profundo conhecimento do setor e 0 seu empenho em
promover o didlogo tornaram-no uma voz de confianga e

um contribuinte fundamental para a evolugdo do mercado
pds-venda em Portugal. Para a AUMOVIO Aftermarket, an-
teriormente Continental Aftermarket & Services GmbH, 0 JO
tem sido um parceiro valioso no aumento da visibilidade das
nossas marcas ATE e VDO no mercado portugués. Apoiou-nos
no reforco do nosso posicionamento como especialistas em
sistemas de travagem e continuard a ser importante para nés
na divulgacdo das nossas gamas em categorias de produtos
adicionais, particularmente em pecas de substitui¢ao no
campo da eletrénica e mecatrénica.”

www.jornaldasoficinas.com
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JOSE OLIVEIRA
gerente da Visoparts

“0J0 tem tido um papel fundamental no crescimento e pro-
fissionalizacao do Aftermarket em Portugal. Ao longo destes
20 anos, tém sido uma plataforma de informacao credivel e

especializada, que contribui para a atualizacdo constante do
setor, 0 que permite a aproximagao das empresas as oficinas
e profissionais. A divulgacdo constante de tendéncias e

novidades ajuda a criar um mercado mais informado, compe-

titivo e preparado para os desafios futuros. Para a Visoparts,
é um parceiro estratégico de comunicacao e visibilidade.
Através das suas edicdes e iniciativas, conseguimos reforcar
a nossa presenca junto do setor, dar a conhecer solugoes e
consolidar relagdes com clientes e parceiros. Mais do que um
meio de comunicagdo, tem sido um aliado no crescimento e
na afirmacdo da Visoparts no mercado, acompanhando de
perto 0s nossos objetivos ao longo destas duas décadas.”

Sparkes.pt

Caixas de Velocidades

A ESCOLHA N“1

NA RECONSTRUCAO DE
CAIXAS DE VELOCIDADES

www.sparkes.pt
229 685 416

geral@sparkes.pt
Santo Tirso - Portugal

0JO NAO E APENAS
A EDICAO EM PAPEL,
POIS OFERECE
INFORMACAO FULCRAL
TANTO NO SEU
WEBSITE COMO NAS
SUAS REDES SOCIAIS,
MAS TAMBEM UMA
ENTIDADE QUE TEM
ENRIQUECIDO E MUITO
O AFTERMARKET
NACIONAL ATRAVES
DAS SUAS DIVERSAS
INICIATIVAS

®

MARIANA FERNANDES
diretora de marketing da KROFtools

“0JO desempenha um importante papel no desenvolvi-
mento do aftermarket em Portugal, funcionando como

uma plataforma de informacéo, conhecimento e partilha

de tendéncias para todos os profissionais do setor. Ao longo
destes 20 anos, tem contribuido para a valorizacdo do
mercado, aproximando marcas, distribuidores, oficinas e
consumidores, a0 mesmo tempo que promove a inovagdo e

a evolugdo da inddstria. Para a KROFtools, 0 JO tem sido um
parceiro estratégico de comunicacdo e um veiculo essencial
na divulgacao da nossa marca, dos nossos produtos e da nos-
sa viso. Através das suas pdginas, conseguimos reforcar a
proximidade com os profissionais do setor e acompanhar de
perto as mudancas e os desafios do aftermarket. Reconhece-
mos o contributo do JO na consolidacao da nossa presenca no
mercado e valorizamos o papel que desempenhou e continua
a desempenhar no crescimento da nossa empresa.”

Descubra o nosso vasto
stock de pecas para
caixas de velocidades

GARANTIA SPARKES

Encomende a ixa com seguranca.
A rantia por escrito,
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®

RICARDO MATTOS COELHO
Indirect Business Manager Portugal
da Axalta

“Nos dltimos 20 anos, 0 JO tem reforcado o seu papel infor-
mativo no setor aftermarket em Portugal ao posicionar-se
como uma fonte de informacdo fidvel, atualizada e util

para os seus leitores. Acreditamos que 0 JO ajudou a criar
uma comunidade de profissionais mais sélida e informada,
impulsionando a inovacdo e a competitividade. Ao ligar os
diferentes atores e dar visibilidade as ultimas tecnologias e
servicos, contribuiu de forma significativa para a profissiona-
lizagdo e crescimento do setor de aftermarket portugués. 0
JO tem sido um parceiro muito valioso para a Axalta nos ulti-
mos 20 anos em Portugal. Proporcionou-nos uma plataforma
de confianca para comunicarmos com o setor de aftermarket
automotivo portugués, reforcar a visibilidade da nossa marca
e partilhar as nossas inovacdes com os principais atores

do mercado. A sua perseveranca, credibilidade e alcance
tornaram-no um canal fundamental para ligar profissionais
e clientes, contribuindo para o crescimento do nosso negdcio
em Portugal.

®

FLAVIO MENINO
diretor de marketing do Grupo Autozitania

“0J0 tem assumido um papel fundamental no desenvolvi-
mento, promocao e valorizacao do aftermarket em Portugal.
Consideramos que, por mérito prdprio, tornou-se num pilar
de credibilidade e rigor na partilha de informagao essencial
para o nosso setor. 0 trabalho que tem desenvolvido, ao
longo destas duas décadas, foi e continuard a ser uma
enorme mais-valia, servindo como fonte de conhecimento

e partilha para todos os intervenientes do nosso mercado,
desde fabricantes e distribuidores até as oficinas. Com as
suas iniciativas e eventos, tem contribuido de forma signi-
ficativa para a partilha de conhecimento e fortalecimento
das ligagdes entre todos os que pertencem ao aftermarket.
Consideramos que 0 JO tem sido, ao longo destas duas
décadas, um parceiro estratégico de comunicagao muito
importante para o Grupo Autozitania. Tem acompanhado o
n0sso percurso e evolugdo, sempre num papel colaborativo,
contribuindo para o reforco da imagem do Grupo Autozitania
junto do mercado, consolidando a confianca e a proximidade
com os profissionais do setor. A dindmica do JO, através das
iniciativas e eventos que organizam e promovem em prol

do aftermarket, além de fundamental para o setor tem sido
igualmente importante para o Grupo Autozitdnia. Como o
caso da Competicdo Melhor Mecatrénico, que temos grande
orgulho em apoiar, e que representa um 6timo exemplo de
como o trabalho que desenvolvem contribui para valorizar os
profissionais do setor.
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®

EDITE TEIXEIRA
responsavel de marketing
da ZF Aftermarket Portugal

“0JO tem desempenhado um papel fundamental no
desenvolvimento do pés-venda em Portugal. Mais do

que informar, inspira oficinas e profissionais a crescerem,

a modernizarem-se e a acompanharem as mudancas do
setor. Para nos, ZF Aftermarket, é uma forma de estar perto
dos nossos clientes e das oficinas e de partilhar solugdes
que fazem realmente a diferenca. Nestes 20 anos, 0 JO
tornou-se um parceiro de referéncia para a ZF Aftermarket.
Acompanhar a sua evolugdo e poder partilhar novidades e
conhecimentos tem sido muito importante para nés. £ uma
relacdo de proximidade e de confianca que, sem duvida,
tem contribuido para reforcar a nossa presenca no mercado
portugués.”

LEMBRAMOS QUE
TODAS AS EDICOES
DESDE O N° 1, ESTAO

DISPONIVEIS
EM PDF NO SITE
DO JO EMWWW.

JORNALDASOFICINAS.
COM PODE RELERE
IMPRIMIR TODOS 0S

ARTIGOS PUBLICADOS
NAS 225 EDICOES JA

PUBLICADAS ATE HOJE

®

VITOR MAIA
Responsavel comercial e Técnico Portugal
da Delphi Technologies Aftermarket

0J0 desempenhou e desempenha um papel fundamental
no desenvolvimento do aftermarket automével em Portugal,
sendo uma plataforma de comunicacdo especializada, entre
os varios niveis da distribuicdo, criando pontes entre os fabri-
cantes, distribuidores e os aplicadores do material. 0 JO tem
sido uma referéncia confidvel para acompanhar tendéncias
tecnoldgicas, novas ferramentas, e boas préticas no setor de
reparacdo automdvel e uma excelente fonte de divulgacao
de informagdo técnica. Proporciona aos fabricantes uma
aproximacao ao mercado, dando visibilidade e criando reco-
nhecimento, sendo por isso o Canal de Comunicacdo Setorial
preferido por nds Delphi.

®

CARLOS GONCALVES
gerente da Filourém

0J0 tem sido um veiculo privilegiado de informacdo, divul-
gacdo e dinamizacdo do Aftermarket. Tem feito um trabalho
muito meritdrio com todos os intervenientes de uma forma
dinamica, positiva e interativa. Somos parceiros ha varios
anos e se o resultado ndo fosse positivo e interessante a
vdrios niveis para ambas as partes, ja ndo estariamos juntos.
0J0 tem uma cobertura muito grande a nivel nacional,

seja no formato em papel ou digital, levando informagdes,
novidades e divulgacdes de novas marcas e de novos
produtos da Filourém a vdrios pontos do pais. Além disso, em
vdrias iniciativas, da qual destacamos a Gala TOP100, mas
existem mais, 0 JO promove a aproximacao dos diferentes
players, promovendo o estreitar de lacos e criando pontes de
comunicagdo e aproximacdo entre eles.

®

JAVIER FERNANDEZ
diretor de vendas da Mewa
Portugal & Espanha

“0 JO desempenha um papel muito importante na informa-
¢d0 e na inovacdo do mercado pds-venda. Gragas ao vosso
dinamismo, com varias iniciativas como a GalaTOP100 e a
Competicao Melhor Mecatrdnico, o Jornal das Oficinas reflete
0 estado atual do mercado e promove o debate entre os
players do setor. 0 JO disponibiliza inimeras op¢des para
apresentarmos o sistema de panos de limpeza da Mewa:

na revista, através de press releases, antncios, case studies

e entrevistas, bem como na Gala TOP100 e na Competicao
Melhor Mecatrdnico, gracas a nossa participacao ativa
enquanto patrocinadores. Aproveitamos estas oportunidades
hd muitos anos e estamos convencidos de que a colaboracao
com JO contribuiu para a evolugdo positiva da nossa empre-
sa: nos Ultimos sete anos, a Mewa triplicou o seu volume de
negécios em Portugal e conta atualmente com mais de 1.500
clientes.”

www.jornaldasoficinas.com
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Desde que abrimos as nossas portas, temos trabalhado para melhorar a cada dia. Afinal, é
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NOVA GERAGCAO

A PROXIMA LINHA
DA FRENTE NAS OFICINAS
PORTUGUESAS

TODOS 0S ANQOS, SAQ VARIOS 0S JOVENS QUE PASSAM PELAS INSTALACOES
DO CEPRA, PREPARADOS PARA INTEGRAR UM SETOR CADA VEZ MAIS ENVELHECIDO E CARENTE
DE MAO DE OBRA. 0 JO MODERQU UMA MESA REDONDA PARA OUVIR QUATRO FORMANDOS
FE PERCEBER 0 QUE OS ATRAI NESTA PROFISSAO, COMO ENCARAM 0 FUTURQ E O QUE
PODE SER FEITO PARATORNAR AS OFICINAS MAIS APELATIVAS
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um momento em que o setor auto-

moével atravessa uma profunda

transformacao impulsionada pela
digitalizaco, pela eletrificacio dos veiculos
e por novas exigéncias ambientais, as ofici-
nas enfrentam um paradoxo: nunca houve
tanta necessidade de profissionais qualifi-
cados e, a0 mesmo tempo, nunca foi tao di-
ficil encontra-los. A idade média dos técni-
cos continua a subir e muitos empresérios
admitem ter vagas por preencher durante
meses, comprometendo a sua capacidade
de resposta. A renovacdo geracional dei-
xou de ser apenas uma preocupacao e tor-
nou-se numa urgéncia estratégica. Atrair
jovens nio é apenas garantir mio de obra
— ¢é assegurar que o setor mantém a sua
competitividade e acompanha a evolucao

tecnoldgica que ja se faz sentir nas oficinas
mais avancadas.

E neste contexto que o CEPRA - Centro de
Formacio Profissional da Reparacao Auto-
movel - assume um papel crucial, formando
os futuros profissionais que irao garantir a
continuidade e modernizacao das oficinas
portuguesas. Para perceber como pensam
e 0 que esperam aqueles que estdo prestes
a entrar no mercado de trabalho, o Jornal
das Oficinas promoveu uma mesa redonda
com quatro formandos do CEPRA, modera-
da por Inés Dias e Jodo Vieira. Mais do que
falar de dificuldades, quisemos ouvir na pri-
meira pessoa o que os motiva a seguir esta
carreira, como veem a evolucao das oficinas
e que mudangas consideram essenciais para
atrair mais jovens para este universo. @

www.jornaldasoficinas.com

6GVEJO A MUDANCA
COMO UMA
OPORTUNIDADE

DE APRENDER, EMVEZ
DE UMA AMEACA 99

DINIS OLIVEIRA, 17 ANOS, COSTA DA CAPARICA -
ESTUDANTE DE MECATRONICA AUTOMOVEL

paixdo pelos automdveis nasceu de uma curiosidade

natural, estimulada por filmes e jogos. Sem familiares
ou amigos na drea, descobriu sozinho o caminho para entender
amecanica por trds de cada carro. “Quis compreender como
tudo funcionava, ja ndo era s6 o gosto de os ver passar’,
recorda. A escolha do CEPRA foi estratégica: procurava uma
escola que valorizasse o0 aluno e o preparasse para o futuro,
oferecendo oportunidades praticas e formagao sélida. Desde o
primeiro dia que encontrou satisfacdo em desafios complexos,
tanto na mecanica como no diagndstico. “Gosto muito das duas
dreas. Procuro sempre os trabalhos mais rigorosos, aqueles que
exigem mais atencao e brio profissional’, explica. A rapida
evolugdo tecnoldgica no setor automavel, especialmente com
a eletrificacdo dos veiculos, ndo o assusta; pelo contrario,
motiva-o. Prefere ver a mudanca como uma oportunidade de
aprender, em vez de uma ameaga. “Vai ser uma mudanca
dificil, mas ird trazer futuro. Teremos de atualizar constante-
mente os nossos conhecimentos, porque estdo sempre a surgir
sistemas novos e diferentes”, afirma. Reconhece também a
importancia de praticas responsaveis nas oficinas, desde a
reutilizagdo de dleos e pegas até a otimizacdo de processos.
Observa que os clientes ainda sao mais sensiveis ao preco do
que a consciéncia ambiental, mas defende que pecas
reconstruidas, quando bem executadas, tém qualidade igual as
novas: “As pecas que sao reconstruidas ndo estao nada abaixo
das pecas novas, até porque sdo feitas por técnicos
qualificados’, frisa. A experiéncia no CEPRA tem-lhe permitido
consolidar competéncias técnicas e a confianga necessaria para
enfrentar o mercado de trabalho. “Para quem vem de longe,
como eu, 0 CEPRA vale mesmo a pena. . . aqui ndo falta nada
para que um técnico tenha todas as condicdes de aprendiza-
gem’, destaca. Conhecer oficinas modernas e aplicar o que
aprendeu transforma cada reparacdo numa oportunidade de
crescimento. “E isto que me faz acreditar que vale a pena sequir
esta drea, porque o que aprendemos aqui, levamos para a
vida’, finaliza.
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GG NUNCAE TARDE
DEMAIS PARA

FAZERMOS AQUILO
QUE GOSTAMOS 99

GONCALO PENAGUIAO, 19 ANOS, LISBOA -
ESTUDANTE DE MECATRONICA AUTOMOVEL

Q ascido na Holanda e criado em Lishoa, Gongalo cresceu
rodeado de exemplos que o marcaram. “Tive muita
influéncia do meu avo. . . era uma pessoa muito inteligente e
polivalente, tanto na drea automdvel como na construgao civil.
Tinha imensas conversas com ele sobre isso”, afirma, com
orgulho. O pai, que tirou 0 mesmo curso, também o incentivou,
despertando desde cedo a curiosidade pelo funcionamento
interno dos carros e fortalecendo o gosto pela mecanica e
tecnologia automdvel. No CEPRA, encontrou a combinagao
perfeita entre teoria e prética, explorando diferentes dreas da
mecanica e destacando-se, particularmente, no diagndstico
automovel: “Tenho preferéncia pelo diagnéstico, é a parte que
mais me fascina. Gosto de analisar as medidas e os
parametros; o chefe da oficina falava muito sobre isso e foi
assim que comecei a interessar-me ainda mais”. 0 contacto
didrio com equipamentos modernos e situagdes reais de
trabalho permitiu-lhe reforcar competéncias técnicas e
desenvolver sensibilidade para interpretar cada componente
do veiculo. Gongalo vé o futuro do setor com otimismo,
impulsionado pela constante inovagao em seguranca, conforto
e tecnologia. Abraca a aprendizagem continua como parte
essencial do seu percurso: “E entusiasmante enfrentar novos
desafios, tecnologias, maquinas, carros, sistemas e por ai fora”.
Salienta também a importancia de praticas responsaveis nas
oficinas, que ajudam a otimizar o trabalho e reduzir impactos
ambientais. “E importante (re)aproveitar pecas, materiais e
recursos de forma responsavel, ndo s6 pelo ambiente, mas
também para um trabalho mais eficiente”, afirma. Paralela-
mente, destaca o papel dos centros de formagdo, como o
CEPRA, para motivar e atrair novos talentos. “Centros como o
CEPRA ajudam muito, com maquetes, equipamentos variados
e formadores sempre disponiveis para ensinar. Ver tudo na
prética faz com que os jovens percebam como a drea evoluiu,
se sintam motivados a sequir este caminho e percebam que
nunca é tarde demais para fazermos aquilo que gostamos’,
conclui.

66 NAO TENHAM
MEDO DE ARRISCAR,
O MERCADO TEM AS
PORTAS ABERTAS 99

GUSTAVO CUNHA, 19 ANOS, LISBOA - ESTUDANTE
DE REPARAGAO E PINTURA DE CARROGARIAS

o nfluenciado pelo pai, Gustavo chegou a repintura
automével quase por acaso. “Queria terminar 0 12.°
ano, mas ainda ndo tinha nada em mente. Vim com a ideia de
ser mecatronico, mas nao havia turma e acabei por cair na de
pintura de carrogarias. Gostei mesmo muito e sinto que
encontrei aqui uma paixao’, explica. Desde entdo, cada tarefa
tem sido uma oportunidade de aprofundar conhecimentos e
descobrir prazer na arte de devolver beleza aos automéveis.
Mais do que o resultado final, é o processo que o motiva:
“Gosto de todo o percurso: betume, lixar, endireitar. .. Na
parte do bate-chapa, 0 que mais me atrai € a soldadura’,
detalha. Valoriza o trabalho manual e a calma que cada etapa
exige. Para si, cada interven¢do é uma pequena transformagéo
que devolve vida ao veiculo, exigindo precisdo, rigor e um
sentido de responsabilidade em todas as fases do trabalho.
Quanto ao futuro da profissao, nao restam ddvidas: “A
repintura terd sempre evolucdo, com trabalhos mais répidos,
magquinas diferentes e tecnologia mais recente”. Para
acompanhar estas mudangas, acredita que a aprendizagem
continua deve ser uma prioridade. “0 conhecimento nunca é
demais. Temos de evoluir e estar sempre a aprender para
acompanhar tudo o que surge de novo e complexo no setor’,
refere. Além disso, destaca o papel central dos centros de
formagdo: “Na minha perspetiva, o CEPRA vale mesmo a pena:
tem todos os recursos e profissionais necessarios para que os
jovens consigam perceber como a drea funciona e como
evoluiu ao longo dos anos”. Ciente da escassez de mdo de obra
na drea e confiante nas oportunidades do mercado, deixa um
incentivo aos futuros profissionais: “Nao tenham medo de
arriscar. 0 mercado de trabalho tem muitas portas abertas, e
vale sempre a pena sequir aquilo que gostamos”. Essa
confianca estende-se a evolucdo das oficinas, onde a
tecnologia e as medidas de seguranga tornam o trabalho mais
eficiente e seguro: “Temos lixadeiras com aspiracao, mascaras e
equipamento que nos protege. No final do dia, saimos limpos’,
nota, sublinhando a diferenca em relacdo ao passado.

GG SETENS INTERESSE
POR AUTOMOVEIS
ARRISCA, NAO TE VAIS
ARREPENDER 99

MARCELO BRITO, 19 ANOS, LISBOA - ESTUDANTE
DE REPARACGAO E PINTURA DE CARROCARIAS

arcelo Brito encontrou no curso de reparacao e pintura

de carrocarias a combinagdo perfeita entre o interesse
pelos automaoveis e a criatividade. “Inicialmente era para entrar
na mecatrénica, mas nao havia turmas. Acabei por ingressar na
pintura e criei uma ligagdo com a drea. Gosto muito da atencdo
a0 detalhe e da beleza de todo o processo’, explica. 0 jovem
destaca sobretudo a substituicao de peqas e o resultado final
da pintura, realcando o verniz e os polimentos como as etapas
que lhe dao mais satisfacdo no trabalho.
Sobre o futuro da profissdo diz que “os carros nunca vao parar
de bater. Vao sempre surgir novos processos de pintura, betu-
me, novos produtos a utilizar. . .", destacando que a evolugao
tecnoldgica € inevitavel e necessaria. A aprendizagem continua
é, por isso, um aliado: “Mesmo depois de acabar o curso, vamos
ter de fazer formagdes novas. Surgem sempre equipamentos,
processos e produtos diferentes e isso é importante para con-
tinuarmos a inovar’, acrescenta. E nao s. A par com este tema
estd a responsabilidade ambiental, algo que mudou bastante.
“Hoje podemos reciclar diluentes, pecas de pldstico e outros
materiais. Além de que os equipamentos de protecdo pessoal
e de trabalho também evoluiram bastante’, salienta. E, apesar
do desenvolvimento tecnoldgico, acredita que o trabalho
humano especializado continua insubstituivel: "As maquinas
ndo tém o detalhe e o rigor que uma pessoa tem para fazer um
retogue. Até I3, teremos sempre formagdes para acompanhar a
evolugdo”. Na sua perspetiva, a profissao ainda sofre com falta
de visibilidade e desconhecimento sobre as mudancas que a
tornaram mais profissionalizada e estruturada. “Existe falta de
conhecimento sobre esta drea. A imagem que é passada ainda
é bastante antiquada. As coisas mudaram muito, é tudo mais
profissionalizado e com maior controlo de qualidade’, explica.
Para Marcelo, dar palco a realidade moderna das oficinas € es-
sencial para atrair novos talentos. “E uma profissao com muita
procura. Quando entrei nao fazia ideia de como era, e fiquei
surpreendido. Se tens interesse por automdveis ou motociclos,
arrisca: ndo te vais arrepender”, finaliza.

MAIS DO QUE FALAR DE DIFICULDADES, QUISEMOS OUVIR NA PRIMEIRA
PESSOA O QUE MOTIVA OS JOVENS A SEGUIR ESTA CARREIRA, COMO VEEM
A EVOLUCAO DAS OFICINAS E QUE MUDANCAS CONSIDERAM ESSENCIAIS
PARA ATRAIR MAIS JOVENS PARA ESTE UNIVERSO

28 Outubro | Novembro 2025

www.jornaldasoficinas.com



N

EXDAO i) |\/RSb
'DAVACEh

Enquanto lideres europeus em solucdes de travagem, oferecemos uma gama completa para veiculos convencionais, elétricos e hibridos —
dos mais antigos aos mais recentes. Travoes de disco, travoes de tambor, sistemas de acionamento, manutengao e ainda cobertura total
de pastilhas de travao para os 20 principais veiculos elétricos da Europa. Tudo desenvolvido e testado segundo (e além) os padroes do OE,
garantindo uma instalacéo perfeita e um desempenho superior.
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aftermarket.zf.com/universotravagem ’ ’ "


https://aftermarket.zf.com/pt/portal-da-zf-aftermarket/nossas-marcas/trw/universo-de-travagem-trw-oficinas/?utm_source=press&utm_medium=paid&utm_campaign=trw_braking_universe&utm_content=anuncio_20_anos_jo
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cerimoénia oficial da entrega dos Prémios
CEPRA - 2025 de-
correu a 8 de outubro, distinguindo os

Melhores Formandos

formandos que se des am, entre 1 de janeiro
e 31 de agosto de 2025, nos cursos de Aprendi-
zagem de Mecatronica Automoével, Reparagio e
Pintura de Carrocar

clos e CET de Mecatronica Automoével — Planea-

, Mecatrénica de Motoci-
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PRA

epal‘ados ey
repara automovel em
Portugal. A realizacdo da iniciativa contou com
0 apoio estratégico de parceiros empresariais do
CEPRA, nomeadamente a INDASA, Impoeste/
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PPG, Lusilectra e Wiirth, cuja colaboragio é
ebqencml para reforcar a ligacdo entre a forma-

s entidades que compdem o
setor. Com esta distin¢do, o CEPRA reafirma o
seu compromisso em formar profi
celéncia, capazes de responder aos desafios tec-
nolégicos e as exigéncias do setor da reparacao
automovel.

nais de ex-
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CELEBRA COM SUCESSO EVENTO SOBRE E-MOBILITY

NRF | ANRF celebrou com sucesso o #EVenture, um grande evento internacional sobre e-mobility, consolidando-

se como a experiéncia do ano no setor do aftermarket da mobilidade elétrica. Mais de 200 pessoas do aftermarket de
diferentes paises europeus, incluindo distribuidores espanhdis e portugueses, bem como funciondrios da NRF, reuniram-se
no Automotive Campus de Helmond para partilhar conhecimentos, inovagédo e futuro. Durante o encontro, a NRF apresentou
novidades importantes, designadamente: 0 lancamento da nova gama de pegas sobressalentes para veiculos BYD, com
mais de 150 referéncias especificas para o mercado de pds-venda; e a apresentacdo do EV Techclub, uma plataforma prética
e inovadora de formagdo em veiculos elétricos. Foi apresentada com formagdes ao vivo e com mais de 50 veiculos elétricos
disponiveis para testes.

FOCADA NA EXPANSAO
DA REDE DE PARCERIAS

PBS PORTUGAL BATERIA | APBS Portugal Bateria Servico,

Lda é hoje uma referéncia incontornavel no setor das baterias em Portugal.
Especializada na importacdo e distribuicao de baterias para multiplas aplicacdes,
a empresa beneficia do apoio estratégico do grupo francés RPA, um reconhecido

e sélido grupo de especialistas em baterias. Esta colaboracao confere a PBS

um acesso privilegiado a um vasto leque de fabricantes de renome mundial,
permitindo-lhe garantir qualidade, variedade, fiabilidade e disponibilidade nas
suas solugdes. Sendo mono produto, com uma capacidade de stock aumentada e
otimizada, a PBS tem uma disponibilidade imediata para todo o tipo de baterias.
APBS continua a investir em solugdes inovadoras, formacdo técnica e expansao da
sua rede de parcerias. Com a fora do grupo RPA por trds e uma estratégia nacional
bem definida, a empresa estd preparada para responder aos desafios crescentes
do setor do Aftermarket, assim como os desafios em termos de disponibilidade e
logistica.
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MAIS DO QUE PECAS.
UM PARCEIRO PARA O SEU NEGOCIO!

v O stock que o seu negodcio precisa v Portal com TecDoc e Catalogos originais
v~ Muiltiplas entregas/dia v~ Call Center dedicado e especialistas aftermarket

asbika A [ ©®sosch oDRI Delphi 'IERA FALG

FRAM @ LEMFORDER 2\ M EK Metzoer o “(m % @
- osram (@, mure UM

Mais marcas brevemente....

;@\Yﬂ@@


https://www.azauto.pt/

NOTICIAS

4nd

NOMEIA NOVA DIRETORA
PARA AEUROPA OCIDENTAL

MANN-HUMMEL | Norma Torres, com mais de 25 anos de experiéncia na Bosch Automotive
Aftermarket, assume a direcao de vendas para a Europa Ocidental da divisdo de Aftermarket Automével
da MANN-+HUMMEL, sucedendo a Jorge Sala. A nova responsével integra o Grupo MANN-+HUMMEL
vinda da Robert Bosch, onde ocupou o cargo de diretora regional para Espanha e Portugal da Bosch
Automotive Aftermarket, trazendo mais de 25 anos de experiéncia internacional em diversas funcdes,
como compras, logistica e vendas. “Iniciar esta nova etapa profissional como parte da equipa da
MANN-+HUMMEL € para mim um desafio, para o qual contribuirei com todo 0 meu envolvimento e
~ empenho’, afirmou Norma Torres, a nova executiva da MANN-+HUMMEL. “E também um regresso as
minhas raizes. Embora tenha nascido e desenvolvido parte da minha carreira na Alemanha, sinto-me
S O L U gO E S E M AR muito bem em Saragoca, pois é a cidade onde cresci’, acrescentou. Sediada em Espanha, ocupard o

cargo anteriormente ocupado por Jorge Sala, que foi promovido a vice-presidente do mercado de

Co N D I CI O NA D o reposicao automér para a Europa.
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GLASSDRIVE CHAMPIONS PREMIA
0S MELHORES FRANCHISADOS

GLASSDRIVE | A Glassdrive de Lamego e de Castelo Branco foram as grandes vencedoras
portuguesas dos Glassdrive Champions 2025, uma competicao internacional que distingue os
melhores franchisados da rede Glassdrive em toda a Europa. A conquista surge num momento em
que a sustentabilidade, a digitalizagao e a gestao de talento sao alguns dos maiores desafios do
setor automovel em Portugal, num mercado cada vez mais tecnoldgico e exigente, que obriga a
um investimento continuo em formagéo, equipamentos e processos que assegurem um servico de
exceléncia, sustentdvel e proximo do cliente. “Gerir centros Glassdrive é um desafio didrio, pois temos de
garantir que prestamos um servico de exceléncia, de forma sustentdvel e que simultaneamente garanta
anossa capacidade de continuar a investir no futuro da Glassdrive”, afirmam os vencedores.

—

GLASSDRIVE

INTERNATIONAL
CHAMPIONS

GLASSDRIVE #@

Rua Fernando Vicente - Armazém 15

2560-677 Torres Vedras
Telf.: +351 261 335 050 - E-mail: geral@nelsontripa.pt
GPS - N39.094609 - W009.251526 | www.nelsontripa.pt
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LIMITES DE VOLTAGEM
NAVERIFICACAO DE BATERIAS

A manutencdo preventiva é uma das tarefas mais importantes numa oficina e também uma das que
mais contribui para fidelizar clientes. Demonstra cuidado, profissionalismo e preocupacdo em evitar
avarias futuras. No caso das baterias de 12V, esta manutencdo tornou-se essencial. Por isso, sempre
que um veiculo entrar na sua oficina, recomende a verificacdo da bateria. Os especialistas da Clarios,
o fabricante das baterias automéveis VARTA, mostram-nos a sequir:

No caso de se tratar de uma bateria nova (das que podem estar armazenadas em stock), uma
medicdo superior a 12,55V indica boas condicdes dessa bateria, entre 12,55V e 12,35V considera-se
que estd em bom estado, e entre 12,35V e 12V é necessério realizar uma recarga. Para uma bateria
em uso (as dos veiculos que os nossos clientes trazem a oficina para revisdo), os limites de tensdo
estabelecem-se em funcdo da tecnologia da bateria.

BATERIA SLI (VEICULOS CONVENCIONAIS)

@ Tensdo normal: 12,79V — 12,68V

@ Tensdo baixa: 12,68V — 12,35V

® Acdo: verificar tensao do alternador, carregar a bateria e voltar a medir

o Estado critico: 12,35V — 12,00V

@ Risco: capacidade de arranque comprometida, possiveis danos permanentes

® Acdo: executar diagndstico, verificar sistema de carga, carregar e voltar a medir

BATERIA EFB (VEICULOS AVANGADOS)

@ Tensdo normal: 12,79V — 12,56V

@ Tensdo subnominal: 12,56V — 12,40V

® Acdo: executar diagndstico, carregar a bateria e voltar a medir

o Tensdo baixa: 12,40V — 12,30V

® Acdo: verificar tensao do alternador, carregar e voltar a medir

o Estado critico: abaixo de 12,30V

@ Risco: capacidade de arranque comprometida, possiveis danos permanentes

® Acdo: executar diagndstico, verificar sistema de carga, carregar e voltar a medir

BATERIA AGM (VEICULOS MODERNOS, ALTA DEMANDA ENERGETICA)

@ Tensao normal: 12,91V — 12,51V

@ Tensdo subnominal: 12,51V - 12,40V

® Acdo: executar diagndstico, carregar a bateria e voltar a medir

o Tensao baixa: 12,40V — 12,30V

® Acdo: verificar tensao do alternador, carregar e voltar a medir

o Estado critico: abaixo de 12,30V

@ Risco: capacidade de arranque comprometida, possiveis danos permanentes

® Acdo: executar diagndstico, verificar sistema de carga, carregar e voltar a medir

Mude agora!

Toda a informacao sobre a

mudanca de dleo com LIQUI MOLY
esta disponivel aqui:
www.liqui-moly.to/mudanca-de-dleo

ptor certo
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MIDAS

REALIZA CONVENGCAO 2025 SOB 0 MOTE “PREGO A FUNDO"

Midas voltou a juntar a sua equipa para
Aum momento unico de partilha, moti-
vacio e celebracao. A 26 de setembro,
promoveu a sua 3* Convencao anual, inspirada
no mote “Prego a Fundo!”, que traduz a deter-

minacdo, a energia e o foco necessarios para
acelerar o crescimento da marca em Portugal. O

encontro reuniu mais de 70 participantes, entre
franqueados, equipas das oficinas proprias, cola-
boradores do Master Franchise e da Administra-
¢do da SC Auto e parceiros estratégicos como a
Caetano Parts, Caetano Go e CaetsuTwo. A con-
vencao contou ainda com a presenca da equipa
de gestdo da Midas Internacional e dos lideres

do projeto HubTech by Car Studio, reforcando
a dimensio global da marca. O evento foi mar-
cado pela partilha de resultados, pela celebracao
das conquistas recentes e pela apresentacdo dos
eixos estratégicos para o proximo ciclo da Midas,
incentivando a cooperagio entre todos os ele-
mentos da rede.
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COMETIL.

foi redesenhado
para si.

PREPARE-SE PARA UMA NOVA ERA!
COM O ALINHAMENTO AUTOMOTIVO
DA HAWKEYE XL

Alinhe tratores, atrelados, autocarros,
autocaravanas, camides, pick ups e muito mais!

Explore todas as solugdes
Cometil — desde o diagndstico
a elevacao, passando pela
climatizagao, mobiliario técnico
e ferramentas profissionais.
Catélogos atualizados.
Equipamentos em destaque.
Noticias técnicas.

Tudo num sé lugairr,

com a experiéncia e e
confianca de sempre. e

Saber mais sobre o HAWKEYE XL

AUNTER -

paring Compasy.

@® www.cometil.pt

© geral@cometil.pt
O (+351) 219 379 550


https://cometil.pt/

QUALIDADE,
VERSATILIDADE
E SIMPLICIDADE. {{

Oferece as oficinas
tudo aquilo que
elas necessitam!

Tecnolog|' Process
Axalta ‘J simplificados

Aplicabilidade Menor
superior a ’ desperdicio

Desenvolvido com a mais recente
tecnologia patenteada da Axalta,
adapta-se aos processos de
trabalho oficinais proporcionando:

* QUALIDADE

Excelentes resultados de pintura e
correspondéncia de cor - “resultados & primeira”;

 VERSATILIDADE

Ideal para todo o tipo de reparacdes com uma
boa produtividade;

* SIMPLICIDADE
Desde a embalagem a aplicacéo.

= MER .

STANDOX

A Arte da Repintura.


https://www.standox.com/pt/pt_PT.html
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ANOS

-

OPINIAO

MECANICOS FALAM SOBRE 20 ANOS DE POS-VENDA EM PORTUGAL

ENTRE TRADICAO
E INOVAGAO!

NA EDICAO ESPECIAL QUE ASSINALA O 20.° ANIVERSARIO DO JORNAL DAS OFICINAS, QUISEMOS DAR
VOZ A QUEM MELHOR CONHECE 0 SETOR POS-VENDA AUTOMOVEL: OS MECANICOS QUE, DEDICAM
A SUA VIDA A REPARACAO E MANUTENCAQ DE VEICULOS. AO LONGO DESTES 20 ANOS, O SETOR
TRANSFORMQU-SE PROFUNDAMENTE, ACOMPANHANDO AS MUDANCAS TECNOLOGICAS, 0S NOVOS
MODELOS DE NEGOCIO E AS EXIGENCIAS DE CLIENTES CADA VEZ MAIS INFORMADQOS
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través de uma série de entrevis-

tas, procuramos perceber como

estes profissionais viveram a
evolucao do setor, quais as praticas que
ficaram para trds e as novas realidades
que surgiram. Pedimos-lhes que fizes-
sem um balango da sua experiéncia e
que partilhassem os momentos mais
marcantes das suas carreiras, desde os
avancos técenicos até as mudancas na
relacao com os clientes.
Nao deixdmos de abordar temas in-
contornaveis, como a chegada dos vei-
culos elétricos e conectados — encara-
dos por uns como ameaca, por outros
como oportunidade — e o impacto
que trazem para o futuro das oficinas.
Questionamos ainda sobre as compe-

téncias que os mecanicos do futuro
devem dominar e sobre os desafios de
atrair novas geragdes para uma profis-
sd0 que continua a ser exigente, mas
também apaixonante.

Finalmente, conviddmo-los a olhar para
a frente e a fazer um exercicio de futu-
rologia: como imaginam a reparacio
automdvel nos proximos 5 a 10 anos?
Os testemunhos que apresentamos a
seguir oferecem um retrato genuino
das tltimas duas décadas do pos-venda
em Portugal. Sdo reflexdes que revelam
resiliéncia, adaptacdo e paixao, confir-
mando que, apesar das transformacoes
profundas, ser mecénico automobvel
continua a ser muito mais do que uma
profissdo: é uma vocacio com futuro. @
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66 SE 0S JOVENS POSSUEM GOSTO
E PAIXAO POR ESTA PROFISSAO
NAO TENHAM RECEIO 99

DANIEL SILVA GERENTE DA AUTO REPAIR & GO

Q setor da reparacao automovel tem sido, ao longo da minha experiéncia,
um verdadeiro percurso de aprendizagem e superacdo. Trata-se de uma
drea exigente, desafiante e, acima de tudo, enriquecedora. Aqui, a monotonia
ndo existe: cada dia traz uma nova situagdo, um novo problema a resolver e, por
consequéncia, uma nova oportunidade de crescimento. Nos dltimos anos,
assistimos a uma transformacao profunda na indstria automdvel. Desde a
eletrificacdo dos veiculos até ao aperfeicoamento dos motores a combustdo, a
evolucdo tem sido notdvel e veloz. Este dinamismo obriga-nos, enquanto
profissionais do setor, a acompanhar de perto cada mudanga, a atualizar-nos
constantemente e a adotar novas formas de pensar e trabalhar. 0 mercado, que
sempre foi competitivo e “agressivo’, tornou-se ainda mais exigente. E essa
exigéncia traduz-se na necessidade de oficinas mais preparadas, muitas delas
agora integradas em redes que, a meu ver, representam o futuro. Para
acompanhar estas mudancas, é essencial que os profissionais do setor
desenvolvam tanto competéncias técnicas como comportamentais. Do ponto de
vista técnico, considero trés pilares fundamentais: conhecimento, ferramentas e
diagnéstico. Destaco este tltimo como o mais determinante. Um diagnéstico
preciso ndo s garante a qualidade da reparagéo, como assegura a confianca do
cliente e a eficiéncia do servio. Ja no campo das competéncias comportamen-
tais, qualidades como comunicacao eficaz, trabalho em equipa, adaptabilidade e
ética profissional sdo indispensaveis para manter um ambiente saudavel e
produtivo. Naturalmente, ndo podemos falar de evolugdo sem mencionar as
condigbes de trabalho. Melhorar os saldrios, os incentivos e 0 ambiente geral das
oficinas deve ser um primeiro passo. S6 assim se consegue atrair e reter talento.
A partir dai, podemos — e devemos — investir na digitalizacdo, em programas
de fidelizacdo de clientes, em processos mais transparentes e em formagao
continua. Aos jovens que ponderam sequir esta profissao, deixo uma mensagem
clara: se existe paixao pelo setor, ndo tenham receio. Apesar dos desafios,
trata-se de uma carreira gratificante, que proporciona conhecimento constante e
onde o futuro esta garantido para quem se mantém atualizado. E certo que os
préximos anos trarao mudancas significativas. A eletrificacdo dos veiculos e a
diminuicdo progressiva dos motores a combustdo irdo obrigar oficinas a
adaptarem as suas ferramentas, a investir em formacdo e a modernizar as
préprias instalacdes. Algumas terao de se reinventar. Mas acredito firmemente
que este é um caminho de crescimento. O setor da reparacao automovel estd em
plena transformacdo. A chave do sucesso estard na capacidade de acompanhar
essa evolugao, de apostar nas pessoas e de nao ter medo de mudar.
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66 QUEM APOSTAR EM FORMACAO
CONTINUA E INOVACAO TERA
UM FUTURO PROMISSOR 99

TIAGO ROCHA, GERENTE DA TIAGOROCHAUTO

o minha experiéncia no setor da reparacao automovel tem sido profundamente
enriquecedora. Ao longo do meu percurso, tive oportunidade de lidar com diferentes
tipos de avarias e veiculos, desenvolver competéncias técnicas e, acima de tudo, aprender a
importancia de criar relagdes sélidas e de confianca com os clientes. Reparar um carro com
qualidade é essencial, mas garantir que o cliente se sente sequro e valorizado é o que
verdadeiramente fideliza. O setor automdvel tem atravessado mudancas marcantes. Uma das
mais significativas foi a introdugdo de sistemas eletrénicos cada vez mais complexos, que
transformaram a forma como diagnosticamos e resolvemos problemas. Outro marco foi a
chegada dos veiculos hibridos e elétricos, que trouxeram novos desafios técnicos e exigiram
um esforco acrescido de atualizacdo e formacdo. Paralelamente, assistimos a valorizacao do
atendimento ao cliente: hoje ndo basta ser tecnicamente competente, é fundamental oferecer
rapidez, transparéncia e confianca. Os clientes estao mais informados, mais exigentes e sabem
0 que procuram. Nos tltimos anos, o mercado da reparacao automovel tornou-se simultanea-
mente mais tecnoldgico e mais rigoroso. Os veiculos incorporam eletrdnica, conectividade e
sistemas de assisténcia avancados, o que obriga as oficinas a investir em equipamentos
modernos e em formagdo continua. A digitalizacdo também chegou em forca, tanto na gestao
como na comunicacao com o cliente. A sustentabilidade, por sua vez, deixou de ser um
conceito distante para se tornar uma exigéncia concreta. 0 futuro do setor passa, inevitavel-
mente, pela capacidade dos profissionais acompanharem esta evolucao. As competéncias
técnicas continuardo a ser indispensdveis, mas serd igualmente essencial dominar
ferramentas digitais de gestdo e diagnéstico. Mais do que nunca, a aprendizagem continua
ndo € uma opgao: é uma necessidade vital para garantir a sobrevivéncia e o crescimento das
oficinas.

Um dos grandes desafios que enfrentamos € atrair as novas geracdes. Para isso, precisamos
tornar o setor mais apelativo, moderno e alinhado com as expetativas dos jovens. Investir

em formacdo focada em tecnologias emergentes, criar carreiras claras com oportunidades de
especializacao e progressdo, valorizar o ambiente de trabalho e comunicar melhor o impacto
do nosso papel sao passos fundamentais. E preciso mostrar que a reparacio automével nao é
apenas um oficio, mas sim uma profissao de futuro, inovadora e com impacto direto na vida
das pessoas. Aos jovens que pensam sequir esta drea, deixo uma mensagem de confianca:

o setor da reparacao automovel tem um futuro promissor. Os veiculos estdo cada vez mais
tecnoldgicos e essa complexidade abre portas para quem gosta de aprender, inovar e superar
desafios. E uma profissao onde o conhecimento nunca para de crescer e onde cada dia traz
uma oportunidade de evolugdo. Além disso, € uma carreira que transmite seguranca, confian-
¢a e qualidade de vida aos clientes, e que serd cada vez mais valorizada e bem remunerada.

0 caminho é claro: oficinas que apostarem em formacao, inovacdo e proximidade com os
clientes estardo preparadas para um futuro exigente, mas igualmente cheio de oportunida-
des. 0 setor da reparacao automével estd mais tecnoldgico, mais sustentavel e mais humano.
Eisso s6 pode ser visto como uma evolucdo positiva.

OPINIAO

GG 0 NOSSO MAIOR DESAFIO SERA
SUPRIR A FALTA DE PROFISSIONAIS
QUALIFICADOS 99

PAULO MESTRE, GERENTE DA AUTO MARTINHO & MESTRE

o minha ligacdo ao setor automével comecou cedo, aos 18 anos, através de um familiar
que possuia uma pequena oficina de bairro. Pouco depois, ingressei num concessiona-
rio Honda e foi ai que a paixdo pela mecanica ganhou raizes profundas. Desde entdo,
passaram mais de 30 anos de dedicacdo, aprendizagem e evolugao constante numa profisséo
que me tem dado tanto a nivel pessoal como profissional. Ao longo destas trés décadas,
testemunhei inimeras mudancas. Mas sem duvida, a mais marcante foi o aparecimento e
crescimento do parque automdvel eletrificado, com os veiculos hibridos e elétricos. Esta
transformacao trouxe consigo novos desafios, novas competéncias e métodos de trabalho
especificos que obrigaram todos nés a reinventar-nos. 0 mercado da reparagao automovel
tem dado provas de resiliéncia e capacidade de adaptacdo. A evolugdo positiva que temos
assistido, seja ao nivel da mobilidade ou da seguranca, € fruto de muito investimento em
formacdo, atualizacdo tecnoldgica e modernizacdo das oficinas. Contudo, este € um caminho
que ndo pode parar. A aposta na formagdo continua deve ser vista como um pilar essencial,
garantindo que os profissionais estao preparados para lidar com as exigéncias de um setor
cada vez mais tecnolégico e diversificado. Hoje, ndo basta apenas saber reparar um carro. £
necessario acompanhar a digitalizacao, a informatizacdo dos processos e até a forma como
comunicamos com os clientes, cada vez mais feita através das redes sociais. A proximidade, a
transparéncia e a confianga sdo aspetos tao relevantes como a competéncia técnica. Para os
profissionais, defendo que o futuro passa pela polivaléncia. A mecanica jd nao pode viver sem
a eletrdnica, e quem reunir ambas as valéncias serd sempre um profissional mais completo e
preparado. Um dos grandes desafios do setor prende-se, contudo, com a escassez de
profissionais qualificados. Esta realidade tem vindo a dificultar o crescimento mais rapido das
oficinas e, por isso, exige medidas urgentes. E preciso atrair os jovens, mostrar-lhes o quanto
esta profissao é enriquecedora, desafiadora e cheia de oportunidades. Campanhas bem
estruturadas, formagdo moderna e a valorizacdo da carreira sao passos essenciais para captar
a aten¢ao de novas geracdes. Aos jovens que ponderam enveredar por esta drea, deixo uma
mensagem clara: trata-se de uma profissdo com futuro, que garante crescimento continuo e
aprendizagem permanente. £ desafiante, exige dedicacdo, mas em troca oferece reconheci-
mento, estabilidade e a satisfacdo de contribuir para a mobilidade e sequranca de milhares de
pessoas. No médio prazo, acredito que o setor continuard a evoluir, acompanhando o ritmo
acelerado da eletrificagdo do parque automével e as novas tecnologias. Mas 0 nosso maior
desafio imediato serd suprir a falta de profissionais qualificados. Se conseguirmos ultrapassar
essa barreira, estou convicto de que teremos um futuro promissor pela frente.

NA EDICAO ESPECIAL QUE ASSINALA 0 20.° ANIVERSARIO DO JORNAL
DAS OFICINAS, QUISEMOS DAR VOZ A QUEM MELHOR CONHECE O SETOR
POS-VENDA AUTOMOVEL: 0S MECANICOS QUE, DEDICAM A SUAVIDA A
REPARACAO E MANUTENCAO DE VEICULOS

38 Outubro | Novembro 2025

www.jornaldasoficinas.com



Delphi
Technologies

" PELA TECNOLOGIA

A lideran¢a pioneira e a inovac¢ao de equipamento original constituem
as bases da nossa gama de produtos. A nossa solucdo integral para o
Aftermarket inclui diagnésticos de qualidade de equipamento original,
assisténcia técnica e formacao, que proporciona aos veiculos uma vida
util mais limpa, eficiente e duradoura.

Aliate con Delphi

® delphiautoparts.com/es [EFzIm]
Delphi 0OMmX o [
= PHINIA LSELELY


https://www.delphiautoparts.com/pt-br

JORNAL dos OFICINAS

¢GTEM SIDO UM PRIVILEGIO,
ACOMPANHAR A EVOLUCAO DO NOSSO
SETORYY

DIOGO BORDALO, GERENTE DA SERVIDIESEL

o minha experiéncia no setor automdvel tem sido, sem duvida, muito positiva. Nestes
20 anos, tenho acompanhado de perto uma evolugdo que considero impressionante:
um setor que mudou drasticamente e que continua a transformar-se a um ritmo frenético.
Para mim, tem sido um desafio constante, ndo apenas ao nivel técnico e tecnoldgico, mas
também na gestao da empresa e, sobretudo, na gestéo de pessoas. Enquanto especialistas
diesel, na Servidiesel, a afinacao de bombas injetoras de alta pressao em bancos de ensaio
automaticos e o trabalho em sistemas common rail de vdrias geragdes — desde viaturas
ligeiras a pesadas, agricolas e industriais — foram marcos técnicos que moldaram a minha
carreira. Mas a exigéncia ndo se limita a parte técnica. A gestdo de um negécio no setor da
reparacdo automdvel obriga-nos, diariamente, a aperfeicoar competéncias em dreas criticas
como a organizacao, a rentabilidade e a inovacao. 0 mercado, contudo, ndo nos facilita a vida.
Hoje, o setor independente enfrenta dificuldades acrescidas. As marcas fecham cada vez mais
0 acesso a software e documentacdo técnica, complicando o trabalho das oficinas. Os fabrican-
tes descontinuam pecas de reparacdo para viaturas que continuam a circular em grande
nimero, e a escassez de técnicos competentes e dedicados é um obstaculo sério ao
crescimento do setor. A isto soma-se um cliente mais exigente, que nem sempre compreende
as barreiras operacionais, mesmo quando tudo fazemos para satisfazer as suas expetativas.
Neste cendrio, acredito que os profissionais da reparacao automavel precisam de duas
competéncias-chave: capacidade de adaptacao e vontade constante de aprendizagem. S0
assim conseguimos acompanhar a evolucdo tecnolégica. Além disso, a predisposicao para o
trabalho em equipa €, a meu ver, uma qualidade indispensdvel para enfrentar os desafios
didrios e oferecer servicos de exceléncia. Atrair novas geracdes para o pds-venda automdvel é
talvez um dos maiores desafios. E confesso que nem sempre € facil. Mas nao podemos desistir.
0s jovens sdo nativos digitais e muitas vezes ndo imaginam o grau de digitalizacdo do nosso
setor. Cabe-nos mostrar-lhes que esta é uma profissao onde a tecnologia estd na linha da
frente: inteligéncia artificial, loT, equipamentos interligados em rede — tudo isto j& faz parte
do nosso dia a dia. 0 setor da reparacdo automével ndo é uma profissdo do passado; é uma
profissdo de futuro, cada vez mais digital, mais desafiante e com perspetivas de remuneragéo
em crescimento. Sou otimista por natureza e acredito que, mesmo daqui a dez anos,
continuaremos a ter muitos motores a combustao para assistir — provavelmente jd integrados
em solucdes hibridas. E natural que marcas asidticas ganhem maior quota de mercado, tal
como aconteceu com as marcas coreanas ha duas décadas. Isso obrigard distribuidores de
pecas e oficinas a adaptarem-se a esta realidade, sobretudo no aftermarket, onde o negdcio
online terd um peso cada vez mais relevante. Espero, acima de tudo, que o futuro nos traga
aquilo de que mais precisamos: mais técnicos qualificados, preparados e motivados para
integrar as nossas equipas. Porque o setor automdvel continuard a evoluir, e s6 com pessoas
qualificadas, adaptaveis e apaixonadas pelo que fazem é que conseguiremos acompanhar essa
mudanca.

OPINIAO

66 O CRESCIMENTO NESTE SETOR
EXIGE MAIS DO QUE COMPETENCIA
TECNICA 99

MARCO SIMOES, GERENTE DA SIMOES & FLORENCIO

o setor da reparacdo automdvel é, por natureza, dinamico e desafiante. Ao longo dos
anos, os construtores tém levantado muitas barreiras, mas as oficinas multimarca tém
sabido responder, adaptando-se com resiliéncia e criatividade. Foi neste contexto que vivi
uma das experiéncias mais marcantes da minha carreira: a passagem de oficina multimarca
independente para oficina integrada na Rede Topcar. Esta evolugdo trouxe-nos apoio técnico e
de marketing, mas também uma maior proximidade com outros colegas, o que enriqueceu o
nosso trahalho e reforcou o espirito de cooperacdo. Apesar disso, a realidade do mercado tem
sido dura. Nos dltimos anos, vimos muitos pequenos negdcios encerrar e aqueles que se
mantém sao obrigados a investir fortemente, quer em recursos humanos, quer em
equipamentos. A sobrevivéncia e o crescimento neste setor exigem mais do que competéncia
técnica: exigem visdo estratégica, capacidade financeira, retencdo de talento e a criagdo de
boas parcerias que garantam volume e estabilidade. Quanto as novas geracées, reconheco que
este é um dos grandes desafios que enfrentamos. A verdade é que ndo tenho ainda uma
resposta clara sobre o que pode ser feito para atrair jovens para o pés-venda automdvel. A
minha experiéncia com estagiarios mostrou-me falta de vontade em permanecer no setor e
dificuldade em encarar esta profissao como uma oportunidade de futuro. E, no entanto, sei
que quem decidir apostar seriamente nesta drea encontrard um futuro garantido, com
condicdes de vida que podem superar as de muitas outras profissdes, inclusive de quem
conclui um curso superior. 0 futuro das oficinas multimarca continuard a exigir investimento
continuo. Os construtores ndo deixarao de criar obstaculos, mas acredito que a nossa
capacidade de adaptacdo serd novamente posta a prova e, mais uma vez, seremos capazes de
responder. O setor da reparacdo automdvel nao € para quem procura facilidades, mas sim para
quem quer crescer, aprender e conquistar estabilidade através do trabalho. Para quem tiver
essa visao, o futuro estd assegurado.

AO LONGO DESTES 20 ANOS, 0 SETOR TRANSFORMOU-SE
PROFUNDAMENTE, ACOMPANHANDO AS MUDANCAS TECNOLOGICAS, 0S
NOVOS MODELOS DE NEGOCIO E AS EXIGENCIAS DE CLIENTES CADA VEZ

MAIS INFORMADOS
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¢ O FUTURO DA REPARACAO AUTOMOVEL NUNCA FOI TAO ESTIMULANTE 99

JOAO TAVARES, GERENTE DA AUTO ESTRELA DA MANHA

o 0 longo da minha carreira no setor da reparacao automovel, posso afirmar que a
minha experiéncia tem sido muito positiva. Trata-se de um setor exigente, mas
extremamente gratificante, onde a evolugdo tecnoldgica e a confianca dos clientes tornam
cada dia de trabalho uma experiéncia enriquecedora. Entre 0s momentos mais marcantes
que acompanhei, destacam-se a digitalizacao dos processos, a chegada dos veiculos
hibridos e elétricos, e a crescente valorizacdo da formacéo continua dos profissionais. Estes
marcos transformaram profundamente o setor, tornando-o mais profissional, competitivo e
orientado para a exceléncia. Nos dltimos anos, o mercado da reparacdo automével evoluiu
de forma significativa. O cliente tornou-se mais exigente e os veiculos mais complexos,
exigindo que as oficinas invistam em tecnologia avancada e na qualificagao dos seus
colaboradores. Nesse contexto, acredito que as competéncias mais importantes para os
profissionais do setor no futuro serdo a adaptacdo tecnoldgica, o dominio de ferramentas
digitais, a aprendizagem continua e, acima de tudo, a capacidade de comunicar de forma
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clara e eficaz com o cliente. Para atrair as novas geragdes para o pés-venda automovel, é
fundamental mostrar que esta é uma drea tecnoldgica, que oferece estabilidade e
oportunidades de crescimento. Programas de estdgios, parcerias com escolas e a divulgacao
das potencialidades da carreira sdo passos essenciais para tornar a profissao mais atrativa.
0 mecanico automavel é, sem divida, uma profissao de futuro. Exige dedicacao e
compromisso, mas proporciona grandes recompensas pessoais e profissionais. Nos
préximos cinco a dez anos, o setor continuara a evoluir para se tornar mais tecnoldgico e
sustentavel, com oficinas cada vez mais digitais e especializadas, sempre com o foco na
seguranca e na mobilidade das pessoas. Concluo reforcando que trabalhar na reparacao
automovel é participar ativamente da evolucao da mobilidade. E um setor que exige
esforco, mas que, simultaneamente, oferece oportunidades tnicas de crescimento e
realizacdo. Para quem procura uma carreira dindmica e promissora, o futuro da reparacdo
automdvel nunca foi tao estimulante.
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66 MELHORAR A EXPERIENCIA
DO CLIENTE NAO E UM LUXO,
E UMA NECESSIDADE 99

MARIO MOREIRA, DIRETOR DE OPERACOES DA FLS MOTOR

G ostumo dizer que os carros, para mim, sao como eletrodomésticos: devem ter um uso
prético e pouco apaixonado. Mas ndo tenho nada contra quem se apaixone pelos seus
veiculos. Esse certo desapego emocional permite-me ter uma visao isenta sobre o setor, sem o
romantismo que muitas vezes o envolve. 0 setor automovel é, sem divida, muito desafiante.
Proporciona experiéncias dnicas, mas tem também semelhancas com outros setores, como o
da satde. Temos “pacientes” cujos familiares estao ansiosos por vé-los de volta a estrada, mas
diagnasticos dificeis e, por vezes, pecas indisponiveis, impedem que fiquem operacionais. A
responsabilidade é elevada, e a regulamentacdo, na minha opinido, ainda é insuficiente. Tal
como na medicina, alguns clientes recusam aceitar o fim da vida til de um veiculo, insistindo
para que ele resista, mesmo quando rodeado de veiculos eletrificados e tecnologicamente
avancados. Além disso, o setor tem muito a aprender com outros mercados. Por exemplo, nos
distribuidores de alimentos, 0 acesso aos produtos € restrito a profissionais. No setor
automovel, a compra de pegas por profissionais e clientes comuns é muitas vezes facilitada,
sem diferenciaco, 0 que levanta questdes sobre oficinas ilegais e mecéanicos informais. Onde
vdo parar os 6leos usados ou os pneus descartados? Sao perguntas que, embora preocupantes,
mostram que o setor estd vivo e desperta atencdo. Os momentos de maior mudanca na minha
carreira foram periodos de dificuldade, como a pandemia e a substituicao progressiva de
veiculos de combustao por eletrificados. Foram esses desafios que impulsionaram a evolugao
do setor, exigindo novas competéncias, equipamentos de diagndstico mais sofisticados e
adaptacao constante das oficinas. 0 maior desafio, para mim, é formar todos os profissionais
de uma oficina: técnicos, rececionistas e gestores, garantindo que estejam preparados tanto
tecnicamente quanto em seguranga, mas também capazes de tomar decisdes isentas em
beneficio do cliente. A digitalizacdo de processos € essencial para atrair as novas gerages. Um
cliente moderno, com um veiculo tecnologicamente avancado, espera ser atendido de forma
condizente, com ferramentas digitais que registem histdrico, orcamento e estado do carro.
Facilitar o trabalho dos técnicos e melhorar a experiéncia do cliente ndo é um luxo, é uma
necessidade. No entanto, a formacdo continua a ser um ponto critico. Nao basta acumular
horas ou atingir metas; é fundamental que os estagidrios adquiram competéncias reais e
aplicveis no dia a dia da oficina. Para quem deseja sequir a profissao, a mensagem é clara:
continuem a ser chamados de mecénicos. £ uma profissao digna, respeitada e cheia de
oportunidades, sem necessidade de camuflar o nome para aumentar o prestigio. Nos préximos
cinco a dez anos, o setor automével continuard a evoluir rapidamente, exigindo trabalho,
investimento e formacdo constante. Haverd novos desafios tecnoldgicos, veiculos mais
sustentaveis e, quem sabe, até carros voadores. 0 importante é manter-se atualizado, aceitar
mudangas sem medo e estar pronto para fazer parte de uma equipa vencedora, sempre focada
na seguranca, mobilidade e satisfacdo do cliente.

OPINIAO

66 ACHEGADA DOS VEICULOS
ELETRICOS ESTA A REDEFINIR
A FORMA COMO TRABALHAMOS 99

CARLOS GUERREIRO, SOCIO-GERENTE DA AUTO JOTECA

balango da minha experiéncia no setor da reparacdo automével é, sem dtvida, positivo.

Entrei neste mundo em 1979, movido pelo sonho de crianca de trabalhar com automdveis, e
essa paixao permitiu-me acompanhar e adaptar-me as constantes transformagdes do setor. Se
estivesse aqui apenas por necessidade, nao teria sobrevivido as mudancas drdsticas que
testemunhei. Basta olhar para tras: o setor de hoje pouco se assemelha ao da década de oitenta, seja
no nimero de marcas e modelos, durabilidade dos automdveis, evolugdo tecnoldgica, rotado de
modelos, condicdes de trabalho ou no conhecimento técnico exigido. As grandes mudancas
comegaram no final dos anos oitenta, com a popularizacdo das viaturas a gasolina de injecao. Nos
anos noventa, a revolugao passou para o diesel, que rapidamente superou a gasolina. Paralelamen-
te, as carrocarias evoluiram para estruturas mais leves, robustas e sequras, exigindo dos profissionais
conhecimentos técnicos cada vez mais especializados. O inicio do século XXI trouxe viaturas cada vez
mais eletrificadas, com a eletrénica a dominar o funcionamento dos automoveis. Esse novo
paradigma criou uma necessidade de formacgo continua no aftermarket, obrigando oficinas e
profissionais a adaptarem-se se quisessem permanecer competitivos. A transformacao acelerou
ainda mais a partir de 2010, com veiculos de gama média e baixa equipados com sistemas ADAS,
carrocarias de aluminio, motores de menor cilindrada e restricoes ambientais. A chegada massiva de
hibridos e elétricos estd a redefinir completamente a forma como trabalhamos no setor e o que serd
exigido no futuro. 0 mercado da reparacao automével evoluiu positivamente até a chegada em
massa dos veiculos elétricos. Atualmente, muitas empresas ndo conseguem acompanhar a
exigéncia tecnoldgica destes veiculos, seja em termos de conhecimento técnico, sequranga ou
infraestrutura fisica necessria. A consequéncia inevitavel serd, para algumas, aimprodutividade e
até o encerramento. Para o futuro, os profissionais de oficinas devem possuir grande capacidade
técnica, disponibilidade para formagdo continua e habilidade para trabalhar sob pressao. 0
consumidor de hoje ndo tolera longas imobilizagdes da sua viatura, e toda a pressao recai sobre o
profissional, mesmo quando os problemas decorrem de falhas em toda a cadeia de fornecimento.
Para atrair as novas geragdes, € crucial tornar a profissao mais atrativa, renomear os cargos e integrar
0 setor automdvel no sistema escolar obrigatdrio, permitindo que jovens a partir do 7° ou 8° ano
escolham uma formacao tecnoldgica/profissional pratica. Empresas e escolas devem colaborar,
oferecendo aulas tedricas e praticas, para que os alunos desenvolvam competéncias reais desde
cedo. Um sistema mais flexivel e préximo da realidade do setor € essencial para garantir a
sustentabilidade futura da profissdo. Aos jovens que consideram sequir esta carreira, digo: invistam
na formagdo automével. £ um investimento sequro. Um profissional assiduo, respeitador e com
vontade de aprender terd trabalho garantido em qualquer parte do mundo. Ao contrdrio de muitas
outras profissdes, o setor automdvel oferece estabilidade e oportunidades concretas para quem se
dedica. Infelizmente, ndo encaro o setor nos préximos 5 a 10 anos com grande otimismo. A falta de
téenicos estd a criar uma crise de produtividade e rentabilidade, enquanto o consumidor se torna
cada vez mais exigente e intolerante as dificuldades do setor. Sem medidas estruturadas de
formagdo e apoio, os desafios que enfrentamos hoje tenderdo a agravar-se.

ATRAVES DE UMA SERIE DE ENTREVISTAS, PROCURAMOS PERCEBER
COMO ESTES PROFISSIONAIS VIVERAM A EVOLUGCAO DO SETOR, QUAIS
AS PRATICAS QUE FICARAM PARA TRAS E AS NOVAS REALIDADES QUE

SURGIRAM
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Get inside

e [ndicado para uma ampla gama de
veiculos

¢ (timiza o rendimento do motor

¢ Reduz o consumo de combustivel

¢ Reduz as emissoes de C02

O desempenho de qualquer veiculo depende de cada componente do motor funcionar de forma perfeita.

A tecnologia avancada das sondas DENSO cuida do motor para o manter a funcionar em condigdes 6timas.

Por isso, ndo é surpreendente que nove em cada dez carros estejam equipados com pecas DENSO originais. Produtos
como 0s Nossos sensores lambda, que reduzem o consumo de combustivel e as emissdes. Se os principais fabricantes
de automoveis depositam a sua confianga na DENSO, porque néo o deve fazer?

Driven by

aftermarket.iberia@denso-ts.it QU a I |ty
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EAEXPERIENCIA GLOBAL
QUE PROPORCIONA %9

JOEL MARQUES, GERENTE DA JMS AUTO

o setor da reparacao automovel é, sem duvida, desafiante, mas também extremamente
gratificante. Todos os dias somos postos a prova: seja pela evolugao tecnoldgica dos
veiculos, seja pelas exigéncias dos clientes ou pelos desafios que encontramos em cada
intervencdo. 0 balanco da minha experiéncia € positivo, porque crescemos como equipa e
como empresa, mas nunca deixamos de aprender. Esta profissdo obriga a uma constante
atualizacao e adaptagdo. 0 momento mais marcante da minha carreira foi, sem duvida, a
transicao tecnoldgica. Passamos de mecanicos tradicionais a técnicos altamente especializa-
dos. A chegada dos veiculos hibridos e elétricos, a complexidade da eletronica embarcada e os
novos sistemas de assisténcia a conducdo transformaram por completo a forma como
trabalhamos. Outro marco foi a mudanca no perfil do cliente: hoje, mais informado e
exigente, procura solugdes rapidas e nao tem tempo para longas imobilizacdes da viatura. Por
fim, a maior mudanca pessoal para mim foi ter de evoluir de técnico para gestor de negécio e
de pessoas ao abrir a oficina. Nos dltimos anos, o mercado da reparacao automovel evoluiu
significativamente em termos de profissionalizacdo e exigéncia. Ja ndo basta “saber de
mecdnica”; é essencial dominar diagndstico, eletrdnica, software e ter processos de gestao
bem estruturados. 0 mercado tornou-se mais competitivo, mas vejo uma tendéncia positiva:
os clientes valorizam oficinas que oferecam confianga, transparéncia e mobilidade, e nao
apenas o preco mais baixo. Para os profissionais do futuro, a parte técnica serd fundamental,
mas nao suficiente. Serd cada vez mais importante a capacidade de adaptacao, a vontade de
aprender continuamente, o trabalho em equipa e as competéncias digitais. A comunicacao
com o cliente também serd um diferencial, pois o que distingue uma boa oficina é a
experiéncia global que proporciona. Para atrair novas geracdes, precisamos mostrar que esta
profissdo ndo é apenas “sujar as maos”. Hoje, falamos de tecnologia de ponta, softwares
avancados, eletrificacao e oportunidades de carreira com futuro. Valorizar o lado tecnoldgico e
mostrar oportunidades reais de crescimento é essencial. Além disso, dignificar a profisséo e
melhorar as condices de trabalho € indispensdvel para despertar interesse nos jovens. Aos
jovens que desejam sequir esta carreira, digo: é uma profissdo cheia de futuro. Procuramos
pessoas curiosas, com vontade de aprender e crescer. £ um setor dinamico, onde a tecnologia
exige estar sempre a frente. Para quem tem paixao por automdveis e gosto por desafios, este
€ um caminho estdvel, com muitas oportunidades. Vejo o setor da reparacao automével nos
préximos 5 a 10 anos como altamente tecnoldgico, com oficinas especializadas, equipadas
com ferramentas digitais e técnicos preparados para lidar com veiculos cada vez mais
complexos. A integracdo entre oficina e mobilidade serd maior: o cliente ndo procura apenas
reparar o carro, mas solucdes rapidas, transparentes e confortdveis. Quem conseguir combinar
exceléncia técnica com uma experiéncia de cliente de qualidade terd um futuro promissor. Por
outro lado, se ndo conseguirmos formar jovens profissionais, enfrentaremos escassez de mao
de obra especializada e custos inflacionados.

NAO DE[XAMOS DE ABORDARTEMAS INCONTORNAVEIS, COMO A CHEGADA
DOS VEICULOS ELETRICOS ECONECTADOS — ENCARADOS POR UNS COMO
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66 O SETOR VIVE UM MOMENTO
DESAFIANTE, MAS TAMBEM
CHEIO DE OPORTUNIDADES 99

JOAO CRUZ, GERENTE DA MOTORTUBE

o o longo da minha carreira no setor da reparacao automovel, construi uma
visao muito positiva da evolucdo deste mercado. Nos dltimos anos,
assistimos a um processo de forte profissionalizacao, que nao so dignificou a
atividade, como também tornou mais gratificante o percurso de quem, como eu,
dedica a sua vida a esta drea. 0 momento mais marcante desta transformacao foi,
sem duvida, a chegada dos veiculos eletrificados e elétricos. Passémos de um
paradigma simples — motores a gasolina ou a diesel — para uma verdadeira
multiplicidade de solugdes: elétricos, hibridos a gasolina, hibridos a gaséleo,
veiculos a hidrogénio, entre outros. Esta diversidade obriga-nos, enquanto
profissionais, a estar em constante evolucdo e atualizado. A evolugdo € visivel em
vérias frentes: equipamentos de diagnéstico cada vez mais sofisticados, processos
de repintura mais profissionais, fabricantes mais proximos das oficinas
independentes e, sobretudo, uma nova geracao de técnicos altamente qualificados
e ambiciosos. Também os clientes mudaram — estao mais exigentes, mais
informados e, consequentemente, pressionam-nos a elevar continuamente os
padrdes de qualidade e transparéncia. Quanto as competéncias que considero
fundamentais para os profissionais do futuro, destaco trés: Capacidade de
comunicar e de criar relagdes sélidas com os clientes; Gestao e planeamento
eficazes, que permitam antecipar tendéncias e responder aos desafios da
mobilidade; Equipas técnicas multidisciplinares, preparadas para lidar com a
diversidade de novas tecnologias. Mas o futuro do pds-venda automével ndo
depende apenas da evolucdo tecnoldgica. £ essencial atrair as novas geracdes para
esta drea. Isso exige oficinas mais atrativas, com planos de carreira claros e
motivadores, e escolas técnicas mais empenhadas em divulgar oportunidades
junto dos jovens, utilizando canais de comunicacao que lhes sejam familiares,
como as redes sociais. Os que escolherem este caminho terao de ser perseverantes.
0 setor continuard a mudar, e s6 os mais resilientes consequirdo adaptar-se. Estou
convicto de que, nos préximos anos, veremos muitas pequenas oficinas encerrar
por incapacidade de acompanhar as novas exigéncias tecnoldgicas. Ao mesmo
tempo, nascerdo oficinas altamente especializadas em veiculos elétricos, que
disputardo o mercado com as grandes concessoes, tornando-o ainda mais
competitivo. O setor da reparagao automdvel vive, portanto, um momento
desafiante, mas também cheio de oportunidades. Cabe-nos, enquanto
profissionais, agarrd-las com ambicdo, inovacéo e visao de futuro.

AMEACA, POROUTROS COMO OPORTUNIDADE
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altamente exigente. Ao longo de trés décadas, confirmei que uma oficina de suces-
so depende essencialmente das competéncias humanas: técnicos bem formados, equipas
coesas e uma remuneracdo justa. Isso garante qualidade, sequranga, respeito pelo
ambiente e fidelizagdo do cliente. Paralelamente, a evolugao tecnoldgica acelerou a
profissionalizacao e transformou completamente a gestao das oficinas, impondo processos
estruturados, métricas, formagdo continua e parcerias técnicas — elementos essenciais
para a sustentabilidade econémica e reputacdo. Ao longo da minha carreira, assisti a uma
verdadeira revolugdo tecnoldgica. A digitalizacao dos veiculos e das oficinas exigiu niveis
de qualificacao superiores, assim como equipamentos de diagndstico de elevada precisdo,
especialmente para sistemas avancados de assisténcia a conducdo (ADAS). Esta
transformagdo colocou a reparacdo automovel ao nivel de outras areas de alta
complexidade técnica, exigindo investimentos significativos e adaptacdo dos espagos de
trabalho. A pressdo ambiental e regulatéria também marcou decisivamente a evolugdo do
setor. As metas de redugdo de CO, obrigaram os fabricantes a inovar em motores mais
eficientes e solugdes de mobilidade, refletindo-se diretamente na manutencdo e
reparagao. As oficinas adaptaram-se com gestao ambiental rigorosa, reciclagem de pneus,
separagdo de dleos e filtros e valorizagdo de pegas no fim de vida. Hoje, a oficina deixou de
ser vista como poluente e passou a representar praticas sustentdveis, mais sequras, limpas
e responsaveis. 0 mercado evoluiu para um ecossistema regulado e tecnologicamente
avanqado. A regulagdo ambiental apertada influencia procedimentos, métodos de
diagnéstico e obriga a investimentos continuos em equipamentos, formacao e certificagdo.
Paralelamente, 0 acesso a informacdo técnica democratizou-se: sistemas como o SERMI
permitem que operadores independentes realizem reparacdes sequras e eficazes,
fortalecendo a competitividade do setor e beneficiando o consumidor com maior
qualidade e liberdade de escolha. Para o futuro, os profissionais das oficinas devem
dominar no apenas a dimensao técnica— incluindo alta tensao (EV/HEV) e ADAS —
mas também as competéncias humanas. A realidade das oficinas exige trabalho em
equipa, comunicacdo clara entre técnicos, rececionistas, gestores e fornecedores. A
formacdo académica deve acompanhar esta realidade, preparando profissionais
qualificados, mas também capazes de colaborar e evoluir juntos. A atracao de novas
geragdes passa por mostrar que esta é uma carreira valorizada e tecnolégica. E necessério
criar modelos estruturados de progressdo, com formagdo continua, certificagdes
reconhecidas e remuneragdo ajustada a cada etapa. Oficinas modernas, confortdveis e
tecnologicamente avangadas também sdo decisivas para atrair e reter talento. A
comunicagao setorial deve combater estere6tipos ultrapassados e apresentar o pés-venda
como digital, tecnoldgico e sustentdvel. A gestdo de talento serd critica: recrutar, integrar e
remunerar técnicos altamente qualificados garantira produtividade e reputacdo.
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MARCO ESTEVES, GERENTE DA AUTO ESTEVES

Ihando para o percurso que tenho trilhado no setor da reparagao automével, ndo posso

deixar de fazer um balango claramente positivo. Desde que me lancei neste mercado, em
2012, como empresdrio e gerente da minha prépria oficina, tenho vivido uma experiéncia de
crescimento constante — pessoal, profissional e empresarial. Comecei este caminho apds uma
importante transicdo: a saida das oficinas de manutencéo do exército para a vida civil. Foi, sem
ddvida, uma das decisoes mais marcantes da minha carreira. Podia ter optado pela zona de
conforto, continuando como funcionario noutra oficina, mas escolhi o desafio. Decidi acreditar
em mim, no meu conhecimento e na minha capacidade de trabalho, e criei a Auto Esteves. Hoje,
passados mais de dez anos, olho com orgulho para o que construi. Temos um vasto leque de
clientes, em constante crescimento. Esta evolugao nao se deve apenas ao nosso empenho técnico,
mas também a decisdes estratégicas como a mudanca para novas instalacoes, em 2019, um
marco determinante no nosso percurso. De um espaco onde apenas cabia um carro, passdmos
para uma drea de 400 m? dedicada exclusivamente a reparacdo, além de armazéns e escritorio.
Esta mudanca permitiu-nos oferecer melhores condicdes tanto aos nossos colaboradores como
a0s nossos clientes — o que, acredito, € essencial para qualquer negdcio que queira crescer de
forma sustentada. O setor da reparacao automével estd em mudanca acelerada. A evolugéo
tecnoldgica tem sido vertiginosa e exige de nés uma adaptagdo constante. Quem ndo estiver
preparado para investir em formagdo e em novos equipamentos corre sérios riscos de ficar para
trés. Esta ndo € apenas uma questdo de competitividade, € uma necessidade para manter a
qualidade e a eficiéncia na resposta aos desafios que os veiculos modernos nos apresentam.
Neste contexto, considero que os profissionais do setor devem, cada vez mais, apostar na
especializagdo e na literacia tecnoldgica. Esta é, para mim, a principal competéncia que se exige
hoje — e serd ainda mais decisiva no futuro. A formacdo continua ja nao é um “extra’, é uma
condicdo de base para quem pretende manter-se relevante nesta atividade. Também nao posso
deixar de destacar a importancia de preparar e motivar as novas geragdes. Se queremos garantir
o futuro do setor, temos de saber atrair os jovens. Isso comega logo na formagéo, com um
acompanhamento proximo, que lhes mostre ndo sé o lado técnico da profissao, mas também as
oportunidades de evolugo e crescimento que ela oferece. £ fundamental mostrar que esta é
uma carreira exigente, sim, mas também gratificante e sustentavel a longo prazo. A minha
mensagem para os jovens que pensam enveredar por esta drea € clara: é preciso gosto,
resiliéncia, proatividade e vontade de aprender. Esta profissao exige muito, mas retribui a quem
se dedica com seriedade e paixdo. A tecnologia ndo € um obstéculo, é uma ferramenta poderosa
para quem souber utilizd-la a seu favor. Imagino que daqui a cinco ou dez anos o setor da
reparacdo automovel serd ainda mais exigente do que é hoje. Teremos de investir mais,
atualizar-nos mais e responder de forma ainda mais eficaz e rapida as exigéncias dos clientes.
Mas estou convicto de que, com trabalho, visao e adaptacao, estaremos preparados para esses
desafios. A Auto Esteves continuard a apostar na inovacdo, na qualidade e no compromisso com
05 N0ssos clientes — porque esse é o caminho certo para um futuro slido e sustentdvel.
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JOAO CARLOS, GERENTE DA ARENES CAR

o olhar para trds, nestes 20 anos de atividade da Arenes Car, s6 posso considerar o

balan¢o positivo. A abertura da oficina foi, sem divida, o maior desafio da minha vida
profissional e pessoal, mas também a decisdo mais marcante e recompensadora. Desde entdo,
temos vivido numa constante adaptacao as mudancas de um setor em plena transformacdo. A
tecnologia tem dominado o setor automével. A velocidade a que os novos sistemas surgem
obriga-nos, reparadores, a estar em permanente atualizacéo. E por isso que na Arenes Car a
formacdo continua dos nossos colaboradores é uma prioridade. S6 assim conseguimos
responder as exigéncias dos veiculos modernos e oferecer um servico de qualidade. Outro
aspeto que nao podemos ignorar é a sustentabilidade. Hoje, mais do que nunca, as oficinas
tém de assumir uma postura responsavel no tratamento de residuos provenientes das
reparagdes. Na Arenes Car, fazemos questdo de cumprir esse compromisso, conscientes de que
o futuro da mobilidade também passa pela preservacdo do meio ambiente. Acredito que a
formacdo, aliada a responsabilidade e competéncia individual, sao as principais competéncias
que um profissional de oficina deve ter para enfrentar o futuro. E um caminho exigente, mas
igualmente gratificante. Para os jovens que sonham sequir esta profissao, deixo o conselho: se
gostam verdadeiramente da mecdnica automével, tém um mundo desafiante pela frente,
cheio de oportunidades de aprendizagem e evolucdo. Nos proximos 5 a 10 anos, veremos uma
maior eletrificagao dos veiculos. No entanto, acredito que os motores de combustdo interna
continuardo a representar uma parte significativa do mercado. Esta coexisténcia vai exigir
oficinas cada vez mais preparadas e com recursos adequados para lidar com diferentes
tecnologias. Ao longo destas duas décadas, na Arenes Car, mantivemos uma linha de atuacao
clara: investir em pessoas, em tecnologia e em responsabilidade ambiental. E isso que nos
permite crescer, inovar e manter a confianca dos nossos clientes. O futuro serd, sem dvida,
desafiante, mas é exatamente esse desafio que torna este setor apaixonante.

OS TESTEMUNHOS QUE APRESENTAMOS OFERECEM UM RETRATO GENUiNO
DAS ULTIMAS DUAS DECADAS DO POS-VENDA EM PORTUGAL. SAO
REFLEXOES QUE REVELAM RESILIENCIA, ADAPTACAO E PAIXAO
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Comprovado como
O mais ecologico
da industria

Até 50% menos CO2 e 40% abaixo do limite de VOC. Para um futuro mais sustentavel.

Quando se trata de niveis de VOC, o AGILIS® supera todos com menos de 250g/l Pronto para
Usar (RFU), que é 40% abaixo do limite legal de VOC. Também utiliza até 30% menos material,
gragas ao seu poder de cobertura lider de classe. Mas nao fica por aqui. Ao combina-lo com o
novo AGILIS® Amplifier, pode usar a tinta sobressalente para a proxima mistura, consumindo
20% menos. Além disso, com o AGILIS® Extreme, pode realizar reparagoes a qualguer
temperatura e ainda manter os niveis de VOC mais baixos. Por fim, temos os navbs vermzas de
mistura eSense, certificados pela Redcert, que reduzem dramancamente a sua lissao de
CO2 em até 50%. Junte tudo isso e sera mais ecolégico do que toda a concorréncia.

PROVEN
PERFORMANCE

S

Perfection
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DO AFTERMARKET,
20 ANOS DEPOIS 99
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COM A PRESENTE EDICAO, O JO CELEBRA 20 ANOS DE EXISTENCIA. DUAS DECADAS DE JORNALISMO
ESPECIALIZADO QUE ACOMPANHARAM DE PERTO AS TRANSFORMACOES DO AFTERMARKET AUTOMOVEL
EM PORTUGAL. PARA ASSINALAR ESTE MARCO, REUNIMOS NOVE PROTAGONISTAS DE DIFERENTES
AREAS DO AFTERMARKET NACIONAL NUMA MESA REDONDA UNICA. FOI UM MOMENTO DE REFLEXAQ

SOBRE O CAMINHO PERCORRIDO, OS DESAFIOS ATUAIS E AS OPORTUNIDADES FUTURAS
DE UM SETOR EM PERMANENTE EVOLUCAO
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o longo destes vinte
anos, o JO nao foi

apenas um veiculo de
informagao, mas um
espaco de didlogo e
proximidade entre fabricantes, dis-
tribuidores, oficinas, técnicos e con-
sumidores. Hoje, reafirmamos esse
compromisso: ouvir, interpretar e
contar a histéria do aftermarket,
acompanhando a sua transforma-
¢ao e valorizando o papel de quem
o constroi todos os dias.

Nos primeiros vinte anos de JO, o
aftermarket enfrentou mudangas
profundas. A transicao tecnoldgica,
a digitalizacdo dos servigos, o apa-
recimento de novas formas de mo-
bilidade e as crescentes exigéncias
ambientais alteraram radicalmente
0 modo como fabricantes, distribui-
dores, oficinas e técnicos trabalham.
0O JO esteve sempre presente, regis-
tando tendéncias, antecipando de-
safios e promovendo o debate entre

€18

MESA REDONDA

os diferentes agentes do mercado.
Ao longo destes vinte anos, escuta-
mos, interpretamos e transmitimos
estas preocupagdes, sempre com
0 objetivo de ser mais do que um
meio de informagio: um parceiro
de reflexdo, proximidade e ligacio
entre empresas, associagoes, pro-
fissionais e consumidores. Celebrar
duas décadas é, acima de tudo, rea-
firmar o compromisso com o futuro.
O aftermarket automével continua
a transformar-se a um ritmo acele-
rado, e o JO estard, como sempre,
na linha da frente para acompanhar
essa evolucdo, dar voz ao setor e
contribuir para o fortalecimento de
toda a cadeia de valor.

Na mesa redonda que marca este
20.2 aniversario, partilharam visoes
e experiéncias: Fatima Barbosa (PD
Auto), Miguel Melo (M Coutinho
Pecas), José Pires (Krautli), Manuel
Félix (8A Aftermarket), Paulo Mar-
ques (Bomboleo), Tiago Domingos

0S “PLAYERS" TEM QUE
SABER GANHAR DINHEIRO, PORQUE
E PARA ISSO QUE EXISTIMOS

PAULO TORRES
VIEIRA & FREITAS

-

=

o"

Paulo Torres
Views & Premas
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HOJE, TRABALHAR SEM
RECORRER AS PLATAFORMAS
DIGITAIS TORNOU-SE
PRATICAMENTE IMPOSSIVEL

JOSE PINTO
STELLANTIS &YQU DISTRIGO

(Auto Delta), Paulo Torres (Vieira &
Freitas), José Pinto (Stellantis &You
Distrigo Portugal) e Carlos Gongal-
ves (Filourém).

COMEGAR PELO INiCIO

A moderacao da Mesa Redonda foi
da responsabilidade da equipa do
Jornal das Oficinas (Jodao Vieira,
Joana Mendes e Inés Dias), que foi
colocando as questdes e deixando
os intervenientes exprimirem as
suas opinioes. A primeira questao
pedia uma andlise/balanco dos
ultimos vinte anos do mercado do
poés-venda em Portugal... O que
mudou? O primeiro intervenien-
te da sessao foi Paulo Torres, da
Vieira & Freitas, que frisou o facto
de estar ha mais de quarenta anos
no setor. “Para mim estes vinte
anos sio os meus segundos vinte,
até porque ja ca ando ha quarenta
anos. Na verdade, nao foram dife-
rentes dos anteriores. O mercado,
obviamente, tem dado grandes
voltas a nivel de investimentos, de
globalizacao, contudo tem crescido
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normalmente. Preocupa-me mais
os proximos vinte anos do que os
anteriores. Gostava de destacar
que, no caminho para ca, vim a ler
o editorial do N° 1, do JO, e o Joao
Vieira dizia que estivamos numa
altura de grandes transformacoes.
Ha vinte anos exatamente. Portan-
to, continuamos num momento
de grandes transformacoes. Ob-
viamente que é um mercado com-
plicado. E um mercado no qual
os “players” tém que saber ganhar
dinheiro. Ndo é vender, é ganhar
dinheiro, porque é para isso que
existimos. Atualmente o mercado
estd muito baralhado, ha muita de-
volucdo de pecas, pecas que nao fo-
ram vendidas, porque se pensa que
vai sempre aparecer algum cliente.
Neste momento ha a ideia que os
transportes sdo gratis, porque a
logistica, nos ultimos vinte anos,
foi o que mais evoluiu. A possibili-
dade de ter uma peca de hoje para
amanha, de hoje para logo a tarde,
para daqui a uma hora, uma hora
e meia, falando aqui do mercado
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de Lisboa, é grande. E as pessoas
estdo convencidas que isso ¢é gratis.
E nao ha “almocos” gratis, como se
costuma dizer. Os transportes sido
gratis porque estao num pack. Mas
se esse pack subir, vao ficar mais
caros. Portanto, o grande problema
neste momento, sio as devolucoes
e os players que ndao querem ga-
nhar dinheiro. De resto, esta igual
h4 vinte anos, continuamos numa
fase de grandes transformacoes.”

A profissionalizacio do setor ¢é
outro fator determinante. Como
observou José Pinto, da Stellantis
&You Distrigo, “até ha cerca de 10
anos, o mercado ainda se concen-
trava nas oficinas de maior volume
e concessiondrios tradicionais. A
partir dai, a digitalizacao e o apare-
cimento das redes de oficinas e dos
distribuidores alteraram completa-
mente a dindmica do setor, impon-
do maior exigéncia em termos de
disponibilidade, rapidez de entrega
e rastreabilidade de pecas. Hoje,
trabalhar sem recorrer as platafor-
mas digitais tornou-se praticamen-
te impossivel”, referiu.

Para Manuel Félix, da 3A After-
market, “h4 vinte anos, o mercado
era ainda muito tradicional. As
empresas operavam de forma rigi-
da, ligadas a marcas e fornecedores
especificos. A entrada de grandes
players europeus e a expansio do
comércio online trouxeram trans-
paréncia, permitindo que empre-
sas portuguesas acedessem a novas
oportunidades e concorressem de
forma mais direta com outros mer-
cados europeus. Ao mesmo tempo,
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esta abertura contribuiu para uma
maior fragmentacio, exigindo con-
solidacdo e uma gestdo mais profis-
sional por parte dos empresarios.
Tiago Domingos, da Auto Delta,
refere que ndo acompanhou estes
vinte anos, pelo facto de ser mais
jovem, mas “de qualquer forma,
puxei um bocadinho a fita do tem-
Po, € o que se nota, ao longo destes
anos, e também consultei edi¢oes
antigas do JO, claramente é que o
mercado estd mais maduro e mais
profissionalizado”.

Ja José Pires, da Krautli, desta-
cou dois acontecimentos mundiais
que marcaram profundamente o
setor. “a crise financeira de 2012
e a pandemia da Covid-19. A pri-
meira revelou a for¢a do mercado
independente, enquanto a segunda
alterou radicalmente a forma de
trabalhar, acelerando a digitaliza-
¢do e tornando o setor mais madu-
ro e profissional. Ambos os eventos
impulsionaram a consolidacao de
grupos de distribuidores e o de-
senvolvimento de servicos mais
transparentes e orientados para o
cliente”.

Miguel Melo, da M Coutinho Pe-
cas, sublinhou “a complexidade
crescente dos automoveis e a ne-
cessidade de dominar novas tec-
nologias, desde a eletronica até aos
sistemas de identificagiio de pegas.
A digitalizacao dos processos, a
logistica avancada e a sustentabi-
lidade, com a utilizacio de pecas
recondicionadas e recicladas, tor-
naram-se imperativos para manter
a competitividade”.
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A ENTRADA DE GRANDES
PLAYERS EUROPEUS E A
EXPANSAO DO COMERCIO ONLINE
TROUXERAM TRANSPARENCIA

MANUEL FELIX
3A AFTERMARKET

SETOR CONSOLIDADO

Outro ponto relevante foi a concen-
tracdo e consolidagdo do setor. De
acordo com os nossos convidados,
este processo vai continuar, impul-
sionado pela necessidade de renta-
bilizar negodcios, otimizar margens
e lidar com a escassez de recursos
humanos qualificados. Portugal,
pela sua dimenséo e fragmentagao
do mercado, apresenta grande po-
tencial para consolidaco, atraindo
até investidores internacionais inte-
ressados na Peninsula Ibérica.
Fatima Barbosa, da PD Auto, sim-
patica e de palavras diretas, obser-
vou que o relacionamento com as
oficinas mudou radicalmente. “Ha
vinte anos, os negocios baseavam-se
na confianca e na fidelidade; hoje, a
formacao, a entrada de grupos e no-
vas entidades, e a maior exigéncia
dos clientes alteraram essa dinami-
ca, tornando o setor mais profissio-
nal e competitivo. A digitalizacao,
a logistica e a sustentabilidade sdo
fatores criticos, mas também o sdo
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os recursos humanos e a capacida-
de de lideranca. A consolidacio de
empresas, a integracio em grupos
nacionais e internacionais e o inves-
timento em formacio e tecnologia
revelam-se determinantes para en-
frentar os desafios futuros. Ao lon-
go destes vinte anos, o Jornal das
Oficinas tem sido uma testemunha
ativa e um catalisador do amadu-
recimento do mercado portugués
de aftermarket automével. O setor
tornou-se mais profissional, trans-
parente e tecnoldgico, mas enfrenta
novos desafios, como a digitalizacio
continua, a sustentabilidade e a
necessidade de adaptagdo as novas
geracgdes de consumidores e profis-
sionais. O futuro exigird, mais do
que nunca, capacidade de inovacio,
visdo estratégica e lideranca qualifi-
cada para que o mercado continue a
crescer de forma sustentavel.”

ESPANHA, AQUI TAO PERTO
Uma pergunta que se coloca ha
muito tempo é o facto de nao



avancarmos para Espanha se tan-
tas empresas espanholas vém para
Portugal. Paulo Torres salienta que
¢ um desafio cultural e estrutural.
Portugal e Espanha tém mercados
diferentes, e ndo basta apenas a
proximidade geografica; é neces-
sario adaptar-se as regras e habitos
locais.

Ja o responsavel da M Coutinho
Pecas, Miguel Melo, refere que em-
presas portuguesas ja enfrentaram
problemas por ndo se ajustarem
ao mercado, precisando mesmo de
contratar profissionais locais para
compreender a cultura. A logistica
também é um fator critico. Ven-
der diretamente para regides como
Mircia a partir de Portugal, por
exemplo, ¢ dificil, mas a partir de
Sevilha torna-se viavel. Isso eviden-
cia que a proximidade fisica é im-
portante, mas a adaptacdo ao mer-

cado é ainda mais determinante.
Para José Pires a consolidacao do
mercado vai continuar. Atualmen-
te, o lider do mercado portugués
tem apenas 4% a 5% de quota,
enquanto em Espanha os lideres
atingem cerca de 40% e nos Esta-
dos Unidos chegam a 80%. Esta
diferenca demonstra que ha espaco
significativo para fusdes, aquisi-
¢Oes e integracdo vertical.

Paulo Marques, da Bombodleo,
acrescenta que a concentracao tera
tendéncia ibérica, pois muitas nego-
ciacdes com fornecedores sao feitas
a este nivel, otimizando compras e
garantindo competitividade. A inte-
gracao de empresas nao é simples.
Miguel Melo sublinha que cada
processo envolve desafios opera-
cionais, culturais e logisticos. Nem
sempre uma fusio resulta em inte-
gracao imediata; algumas sdo, na
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NOTA-SE UMA AGRESSIVIDADE
CRESCENTE NOS PRECOS,
SOBRETUDO NESTE ANO

MIGUEL MELO
M COUTINHO PECAS

www.jornaldasoficinas.com

verdade, processos graduais e com-
plexos. José Pires concorda e desta-
ca que a consolidacdo é uma neces-
sidade para rentabilizar margens,
especialmente diante da escassez de
recursos humanos qualificados.
Fatima Barbosa realca que a fusio
de distribuidores com casas de reta-
lho vai acelerar, criando estruturas
mais eficientes, e que este processo
nio demorara tanto quanto se ima-
gina, enquanto Carlos Goncalves,
da Filourém, acrescenta que a fi-
losofia do mercado mudou: o im-
portador que antes vendia apenas
para distribuidores, hoje também
atua como retalhista, atendendo
diretamente oficinas com stock
proprio. No que diz respeito a es-
tratégia comercial, a autonomia
dos distribuidores na definicio de
precos existe, mas é limitada pelas
politicas de cada fabricante. Como
observa Fatima Barbosa, “os precos
podem variar entre parceiros com
estratégias mais agressivas ou mais
conservadoras, e qualquer novo
“player” por exemplo, provoca ajus-
tes de mercado.

O consenso entre os participantes é
geral e acreditam que a concentra-
¢ao e integracio do setor continua-
r4, impulsionadas pela necessidade
de rentabilidade e eficiéncia. José
Pires, Miguel Melo, Paulo Marques
e Fatima Barbosa, concordam que
haverd mais fusdes e aquisi¢des,
especialmente a nivel ibérico, e que
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empresas com presenga integrada
— importador, distribuidor e reta-
lhista — estardo mais preparadas
para oferecer servico eficiente e
competitivo. Em resumo, o mer-
cado aftermarket em Portugal e na
Peninsula Ibérica evoluiu signifi-
cativamente nos ultimos 20 anos.
A consolidagdo, integracdo vertical
e expansdo estratégica, aliadas a
adaptacao cultural e logistica, serdo
determinantes para o sucesso futu-
ro. O setor enfrenta desafios, mas
também oportunidades, com maior
profissionalizacio, tecnologia di-
gital e atencdo a sustentabilidade,
garantindo uma cadeia de valor efi-
ciente e proxima do cliente.

POLITICAS DE PRECOS

Joana Mendes, jornalista do JO e
uma das moderadoras da Mesa Re-
donda, levantou a questao das poli-
ticas de precos, mencionando que se
por exemplo, se adotar uma postura
conservadora, seguindo os precos
de mercado, ndo havera grande im-
pacto, ja que o mercado ja estd ma-
duro, especialmente nas principais
marcas em Portugal. Miguel Melo
acrescenta que a sua empresa defi-
ne os pregos e as margens que de-
seja, mas, dada a competitividade, a
diferenciacao ¢ feita essencialmente
pelo servigo. “Nota-se uma agressi-
vidade crescente nos pregos, sobre-
tudo neste ano, o que torna a venda
mais dificil”, refere.
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Miguel Melo e José Pinto explicam
que, ao trabalhar tanto com after-
market, quanto com pecas origi-
nais, enfrentam um mercado muito
regulado pelos construtores, que
atuam quase como um monopdlio.
Os precos sdo fortemente determi-
nados pelo mercado, pela concor-
réncia e pelos clientes, e a capacida-
de de negociar depende do volume
adquirido e de pertencerem ou nao
a grupos de compras. Grupos e as-
sociacdes ajudam nas negociagoes,
mas o efeito mais significativo vem
do grande volume de compra, que
pode gerar diferengas de preco de
até 22% entre empresas, influen-
ciando margens e competitividade.

O PAPEL DOS GRANDES GRUPOS

Joana Mendes volta a questionar os
nossos convidados sobre o papel dos
grupos na profissionalizagio da dis-
tribui¢éio e sobre os riscos de perda
de identidade local. Carlos Gongal-
ves concorda que os grupos podem
trazer vantagens importantes, como
eficiéncia operacional, formacio e
ferramentas de apoio as oficinas,
mas ha sempre o risco de alguma
uniformizacio de identidade. Pau-
lo Torres exemplifica dizendo que
o seu grupo de compras ndo obriga
a mudancas na empresa, apenas fa-
cilita volumes de compra e acesso a
fornecedores. melhorando o servigo
as oficinas sem comprometer to-
talmente a autonomia das empre-
sas. Fatima Barbosa acrescenta que
a vantagem real dos grupos esta na
centralizagdo de negociacoes, efi-
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ciéncia na operacio e acesso a fer-
ramentas e informaco que seriam
dificeis de implementar individual-
mente. Destaca ainda que a funcao
principal do distribuidor é garantir
que as oficinas tenham tudo o que
necessitam para trabalhar, e os gru-
pos ajudam a tornar esse processo
mais eficiente.

E-COMMERCE E DIGITALIZAGAO

A seguir, Inés Dias, jornalista do
JO, introduz o tema da digitaliza-
¢@o e do e-commerce. Comeca por
questionar Carlos Goncalves sobre
o estado atual do canal B2C nas
vendas de pecas online, pergun-
tando se representa uma ameaca
ao modelo tradicional ou se deve
ser visto como um complemento.
Carlos admite que é um pouco das
duas coisas: hd uma ameaga ao
modelo tradicional, mas também
oportunidades de integracdo e ex-
pansio através de novos canais di-
gitais. Acrescenta que, de facto, os
marketplaces profissionais, como
o Recambio Fécil, por exemplo,
representam hoje uma maior preo-
cupacio para o setor do que o B2C
tradicional, incluindo plataformas
como o Autodoc. Explica que es-
ses marketplaces funcionam como
intermediarios entre profissionais,
exibindo multiplas ofertas para o
mesmo produto — original, after-
market ou usado — permitindo que
as oficinas comparem pregos de for-
ma muito mais transparente. Mi-
guel Melo concorda e salienta que,
nesse tipo de plataforma, a concor-
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O FUTURO EXIGIRA CAPACIDADE
DE INOVAGAO, VISAO ESTRATEGICA

E LIDERANCA QUALIFICADA

FATIMA BARBOSA
PD AUTO/TURBOPECAS

réncia nio é apenas nacional. Uma
oficina em Portugal pode facilmen-
te comparar pregos com fornecedo-
res em Espanha, por exemplo em
Barcelona ou Madrid, e escolher
a oferta mais vantajosa. Isso exi-
ge que os distribuidores e casas de
pecas estejam atentos ao posiciona-
mento de precos e a capacidade de
fornecer servigos diferenciados.

Paulo Torres observa que, apesar
da existéncia desses marketplaces
profissionais, a vantagem compe-
titiva continua a residir no servi-
¢o, na proximidade e na relacdo de
confianca construida com as ofici-
nas. Enfatiza que a venda de pecas
é apenas uma parte do negocio; o
valor real estd no suporte técnico,
na formacio e na consultoria que
as oficinas recebem das distribui-
doras. Fatima Barbosa acrescenta
que ¢é essencial preparar as oficinas
para lidar com essas plataformas,
ensinando-as a avaliar o valor real
de cada produto, ndo apenas o pre-
¢o. As oficinas devem compreender
que a rentabilidade vem do ser-
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vico e da qualidade, e ndo apenas
da compra mais barata disponivel
online. José Pinto reforca que, na
pratica, muitas oficinas ja usam
plataformas como a Autodoc para
monitorizar precos e negociar com
os distribuidores locais, mas rara-
mente compram diretamente em
grande volume. Observa que “estas
plataformas funcionam mais como
ferramenta de referéncia e compa-
racdo, e que a intervencao humana
— aconselhamento e servigo técni-
co — ainda ¢ decisiva para a escolha
final da compra.

Tiago Domingos completa a ani-
lise dizendo que, “apesar do B2C
crescer, os custos operacionais sio
elevados e o retorno financeiro nem
sempre ¢ significativo.” Reforca que
a prioridade das empresas deve
continuar a ser o fortalecimento do
relacionamento com as oficinas e a
entrega de valor agregado por meio
de formacio, servicos e suporte téc-
nico. Carlos Gongalves conclui que
a diferenciaciio no mercado nio esta
apenas no preco, mas na capacidade
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de oferecer solugdes completas, in-
tegrando digitalizacio, formacdo,
suporte e consultoria. Lembra que
o setor deve aprender a “viver com
isso” — marketplaces, plataformas
online e até concorréncia interna-
cional como o AliExpress e Aliba-
ba — mas sempre mantendo o foco
na exceléncia do servigo profissio-
nal. Miguel Melo finaliza enfati-
zando que “o futuro do aftermarket
passa por um equilibrio: utilizar
plataformas digitais para eficiéncia
e informacdo, sem abrir mao da
relacdio direta com as oficinas e do
suporte especializado que garante
fidelidade e valor agregado.”

AINTELIGENCIA ARTIFICIAL

Logo de seguida, a discussao segue
o rumo da cada vez mais em voga
Inteligéncia Artificial (IA) e o seu
impacto no aftermarket. Paulo
Marques comenta que a IA serd
acessivel a todos, mas exige atua-
lizacdo constante e investimento:
“A TA vai ajudar nos processos,
comparacoes de pregos, gestio de
stocks e atendimento. £ um gran-
de desafio, e quem estiver melhor
preparado vai ganhar vantagem
competitiva.” Contudo, José Pinto
acrescenta que a IA transformard
profissdes e exigird especialistas:
“Nao vai criar necessariamente
mais empregos, mas mudard as
funcdes existentes. E essencial for-
mar pessoas para trabalhar com
estas ferramentas.” Para Manuel
Félix, a dificuldade de acesso a so-
lugdes de IA adaptadas a empresas
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de porte médio é uma realidade:
“As ferramentas disponiveis sdo
voltadas para as grandes empre-
sas. Encontrar solugdes simples e
acessiveis para o nosso nivel é um
desafio. Precisamos de fornecedo-
res que compreendam as nossas
necessidades operacionais diarias.”
Tiago Domingos complementa: “A
IA pode ser usada em marketing,
recursos humanos, gestdo opera-
cional e recomendac¢ido de pecas.
Mas ainda é necessario acompa-
nhamento humano para validar
e interpretar os resultados. Ndo é
uma ferramenta milagrosa, mas é
extremamente 1til.”

Miguel Melo, sempre muito in-
terventivo nos varios temas foca-
dos, afirma ser fundamentalista
em relacio a IA: “E disruptiva. J4
a utilizamos internamente para
desenvolvimento, programacio e
gestdo de stocks. Ganhos de pro-
dutividade na ordem dos 40% sao
possiveis. £ uma ferramenta bru-
tal, especialmente para libertar
operadores de tarefas repetitivas
e permitir foco em atividades de
valor” Quanto a Fatima Barbosa,
Carlos Gongalves e Paulo Marques,
destacam a escassez de recursos
humanos e a necessidade de usar
a TA para complementar o talen-
to disponivel, principalmente no
atendimento e na identificacao de
precos. “A IA permite que os bons
profissionais se concentrem no que
realmente agrega valor ao cliente,”
conclui Fatima. Carlos Goncgalves
finaliza: “A Inteligéncia Artificial
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O IMPORTADOR QUE ANTES
VENDIA APENAS PARA
DISTRIBUIDORES, HOJE TAMBEM

ATUA COMO RETALHISTA

CARLOS GONCALVES
FILOUREM

é um desafio que temos que acom-
panhar. £ uma ferramenta estraté-
gica, mas exige investimento, aten-
¢ao e adaptacao. A chave é integrar
IA de forma a otimizar operagdes,
melhorar o atendimento e liber-
tar as equipas para atividades que
realmente agregam valor.”

SUSTENTABILIDADE

E ECONOMIA CIRCULAR

Logo ap6s um coffee break anima-
do onde a conversa acabou por ser
mais informal, a segunda parte da
“discussio”, comega com o tema da
sustentabilidade e economia circu-
lar. A questio colocada aos interve-
nientes por Jodo Vieira, diretor do
JO, foi simples: que praticas susten-
taveis estao ja a ser implementadas
nas empresas do setor, se estas sur-
gem por exigéncia do mercado ou
da legislacio, e se existem resulta-
dos mensuraveis? Carlos Gongalves
sublinha que o setor se tem vindo a
adaptar progressivamente as novas
exigéncias ambientais, nomeada-
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mente no cuidado com a pegada
ecoldgica e no uso de matérias-pri-
mas mais sustentdveis. Destacou
ainda a importancia de manter este
caminho, reconhecendo, no entan-
to, que a aceita¢ao das pecas usadas
e remanufaturadas ainda é gradual
e deve ser analisada caso a caso. E
é precisamente nesse sentido que
avanca o “debate”. Ja existem varios
componentes preparados para reu-
tilizacdo - como caixas de direcio,
transmissoes, motores de arranque
e caixas de velocidades - mas que o
setor ainda estd longe de explorar
todo o potencial deste nicho. “Os
centros de abate lucram bastante
com este mercado, aproveitando a
crescente procura motivada pelo
envelhecimento do parque auto-
movel e pelas limitagdes financeiras
dos consumidores”, conclui Fatima
Barbosa.

Logo de seguida, Miguel Melo par-
tilhou a sua experiéncia com a co-
mercializacdo de pecas usadas, su-
blinhando que estas podem muitas



vezes ser a diferenca entre reparar
ou nao um veiculo. Lembrou, con-
tudo, que o mercado é volatil: em si-
tuacoes de escassez, algumas pecas
usadas chegam mesmo a ser mais
caras do que as de origem. Ainda
assim, reconheceu que o prego con-
tinua a ser um fator determinante
para o cliente, e que muitas vezes se
encontram pecas em perfeito esta-
do provenientes de veiculos prati-
camente novos desmantelados. Foi
levantada a questdo da certificagio
das chamadas “pecas verdes”, apon-
tadas como fundamentais para ga-
rantir qualidade, rastreabilidade e
seguranca — sobretudo quando esta
em causa a protecdo dos ocupantes
do veiculo. Paulo Marques acres-
centou que, apesar de nao comer-
cializar pecas usadas, a sua empresa
investe fortemente na reconstrugio
de componentes, pratica com varias

décadas de tradicio no setor. Desta-
cou ainda os programas de recolha e
reciclagem ja existentes para pneus,
Oleos e baterias, lembrando que a
sustentabilidade vai além do eixo
ambiental, abrangendo também os
aspetos sociais — como condicoes de
trabalho, ética, transparéncia e res-
ponsabilidade de gestao.

Tiago Domingos reforcou esta vi-
sdo, salientando que a pressdo pela
sustentabilidade vem também dos
investidores, que exigem cada vez
mais alinhamento com os objetivos
de desenvolvimento sustentavel. Su-
blinhou o mérito de projetos como a
B-Parts, que ajudaram a clarificar o
mercado de pecas usadas, mas aler-
tou para os riscos da proliferacio de
players pouco controlados. Para si,
a garantia, a rastreabilidade e a cer-
tificacdo sdo pontos incontornaveis
para a credibilidade deste segmen-
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to. Por fim, José Pires lembrou que,
apesar da consciéncia ambiental
ser hoje generalizada, tanto entre
cidaddos como entre empresas, a
questdo dos custos continua a ser
determinante. Na sua opinido, di-
ficilmente alguém optara por uma
soluco sustentavel se esta for eco-
nomicamente menos viavel, mesmo
no caso das pecas reconstruidas.

PECAS USADASE

RECONSTRUIDAS

O debate sobre sustentabilidade
no setor automovel trouxe a mesa
diferentes perspetivas, em parti-
cular no que toca ao uso de pecas
reconstruidas e pecas usadas. Foi
recordado que as pegas reconstrui-
das ja existem ha vinte ou trinta
anos, mas continuam a enfrentar
o desafio dos custos logisticos, que
muitas vezes tornam mais vantajosa
a aquisicao de uma peca nova. Ain-
da assim, este mercado tem vindo a
ganhar espaco e deve ser analisado
em funco das vantagens reais para
oficinas e clientes. Relativamen-
te ao tema, Miguel Melo destacou
um ponto essencial: a necessidade
de maior controlo e certificacdo.
“Atualmente, existem pecas a ser co-
mercializadas de forma desregula-
da, levantando sérias preocupacoes
em termos de seguranca rodoviaria.
Para alguns intervenientes, é funda-
mental enquadrar esta atividade na
economia formal, evitando praticas

Outubro | Novembro 2025 57

paralelas que nd3o cumprem regras
fiscais nem de seguranca.”

José Pinto reforcou a diferencga
entre pecas reconstruidas e pecas
usadas, lembrando que na B-Par-
ts todas as pecas comercializadas
tém a garantia de uma nova. Su-
blinhou, no entanto, que existem
limitacdes legais a comercializacio
de alguns componentes, sobretu-
do a nivel europeu, embora ainda
existam mercados paralelos. Para
si, trata-se de um negdcio real e
crescente: “Vendemos perto de um
milhdo de euros em pecas usadas
por ano”, afirmou, considerando
que muitos no setor estdo a perder
esta oportunidade. Foi ainda re-
ferido que, em momentos criticos
como durante a pandemia, foram
precisamente as pecas usadas que
evitaram que milhares de veiculos
ficassem imobilizados. Além disso,
também as seguradoras tém vindo
a incluir estas solugdes nos seus
softwares periciais, obrigando ofi-
cinas a considera-las como alterna-
tiva as pecas originais ou de after-
market. A sustentabilidade passa
inevitavelmente por aproveitar este
nicho, mas com regras claras, certi-
ficagdo, rastreabilidade e igualdade
de condigdes concorrenciais.

A"AMEAGA" CHINESA?
E impossivel falar do futuro do
setor automoével sem abordar a

crescente presenca da China no
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mercado europeu. A questio cen-
tral passa por perceber os impac-
tos que esta entrada pode ter no
aftermarket e de que forma os dis-
tribuidores locais se podem adap-
tar. Carlos Gongalves comecou
por destacar que, no que toca ao
negocio das pecas, tudo é possivel
com os chineses. “Nao seria uma
surpresa ver fabricas instaladas na
Europa para servir o mercado, em-
bora as diferencas ideoldgicas e de
contexto entre a Europa e a China
criem desafios”. A grande preocu-
pacdo, segundo alguns dos nossos
intervenientes, é a possibilidade de
fabricantes chineses abrirem fabri-
cas locais para distribuicdo, algo
que mudaria o equilibrio compe-
titivo. Foi ainda dito que pratica-
mente todos os grandes fabricantes
ja produzem pecas na China — de
marcas como a Bosch a Denso — e
que a tendéncia nao devera inver-
ter-se. Miguel Melo acrescentou
que é “apenas uma questao de tem-
po até vermos pecas destinadas as
marcas chinesas de automoveis a
circular amplamente na Europa,
tal como aconteceu com os japone-
ses nas décadas de 70 e 80 e, mais
tarde, com os coreanos.

Outro ponto levantado prende-se
com o modelo de negbcio chinés:
no passado, a Europa subcon-
tratava a producdo as fabricas
chinesas; agora, sdo os proprios
chineses que subcontratam paises
como o Vietname, onde os custos
de produgdo sdo ainda mais bai-
xos. Paralelamente, os fabricantes

MESA REDONDA

chineses estio a reforcar a sua pre-
senca direta no mercado europeu,
deixando de competir apenas pelo
preco e acrescentando valor através
de inovacdo, qualidade e equipas
locais. Todos os convidados des-
tacaram também que os chineses
nio se limitam a produgio: inves-
tem, compram empresas e ganham
notoriedade através de marcas ja
estabelecidas. A estratégia passa,
muitas vezes, por associarem o
seu portefolio a nomes reconhe-
cidos no mercado, aumentando a
aceitagdo junto dos consumidores
europeus. Apesar  disto,
acreditam que abrir fabricas na
Europa nao serd a via mais logica,
devido aos elevados custos de pro-
dugdo. Mais provavel serd a aposta
em unidades comerciais, redes de
distribuicdo e até na compra de
empresas europeias ja existentes.
Foi lembrado o exemplo dos pneus
chineses, que ja ha 25 anos entram
no mercado europeu, mas que hoje
chegam com equipas dedicadas e
estruturas locais para reforcar a
proximidade com os clientes. No
debate surgiu também a inevitavel
comparac¢io com 0s japoneses e co-
reanos: tal como eles conquistaram
espaco no passado, os chineses fa-
rao 0 mesmo. As suas marcas estao
a crescer rapidamente, e os veicu-
los vendidos na Europa terdo natu-
ralmente de ter pecas disponiveis
no aftermarket. O desafio, segundo
varios dos participantes, sera gerir
esta transformacdao sem compro-
meter os distribuidores locais.

muitos
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O SETOR TERA DE SE HABITUAR
A MUDANCAS RAPIDAS

E, MUITAS VEZES, POLITICAS
TIAGO DOMINGOS

AU

O DELTA

OEMVSIAM

A discussdao abordou ainda a rela-
¢ao entre fabricantes (OEM) e o
aftermarket independente (IAM).
José Pinto destacou que as fron-
teiras entre ambos estdo cada vez
mais ténues. Hoje, ¢ comum ver
construtores a venderem pecas ao
IAM, e vice-versa, algo impensavel
ha alguns anos. A verdadeira dife-
renca, atualmente, estd no servico:
disponibilidade, prazos de entrega e
capacidade de resposta, que muitas
vezes valem mais do que o preco em
si. No fundo, todos concordaram
que o mercado é global e que h4 es-
paco para todos. O segredo estara
em adaptar-se, gerir a dimensao dos
negocios de forma sustentavel e nao
perder de vista que a concorréncia
chinesa veio para ficar — seja atra-
vés da producio, da distribui¢ao ou
da aquisicao de empresas locais.

A discussdo recomecou com a cons-
tatagio de que os fabricantes de pe-
cas originais (OEM) tém cada vez
mais interesse em fechar o ciclo,
entrando também no aftermarket.

www. jornaldasoficinas.com

Isso é tentador para as marcas, mas
exige delas um enorme esfor¢o de
adaptacdo. Como referiu Miguel
Melo, a proximidade com o merca-
do independente (IAM) faz senti-
do e traz vantagens, mas a falta de
experiéncia e de pratica das mar-
cas no aftermarket continua a ser
uma fragilidade. “E cada vez mais
comum vermos operadores IJAM a
integrar no seu portef6élio marcas
OEM, e também marcas como a
Volkswagen, a Volvo ou a Stellantis
a colocarem equipas na rua a ven-
der pegas originais. Essa fronteira
que existia entre “originais” e “af-
termarket” praticamente desapa-
receu: os clientes comparam pre-
¢os na origem e no IAM antes de
comprar, sabendo que, apesar do
PVP ser semelhante, as margens
e descontos sdo muito diferentes”,
conclui Miguel Melo. Na prética,
muitas vezes tudo passa pela mes-
ma estrutura: pecas originais e
aftermarket partilham armazéns,
logistica, sistemas informaticos e
até equipas de entrega. O cliente



é 0 mesmo, SO varia a margem —
que pode ser maior no IAM do que
no OEM. A grande diferenca ainda
reside no crédito e financiamento,
em que os distribuidores inde-
pendentes continuam a oferecer
maior flexibilidade. Manuel Félix
recordou que ja desde ha muitos
anos se falava da entrada das pecas
originais no mercado livre. O pro-
cesso foi intermitente, mas hoje ja
estd consolidado. Mesmo oficinas
com contratos com distribuidores
originais continuam a comprar af-
termarket, confirmando a liberda-
de e abertura do mercado. Ja José
Pinto refor¢ou que, além das pegas,
o futuro vai passar ainda mais pela
venda de servicos e de dados. Isso
exigird formacdo diferente, tanto
para vendedores como para ofici-
nas, de forma a responder as novas
necessidades de gestao de cliente.

TENDENCIAS PARA O FUTURO

Na analise as tendéncias para os
proximos 5 a 10 anos, os parti-
cipantes concordaram em varios
pontos. Carlos Gongalves destacou
a capacidade de adaptacdo do se-
tor as novas tecnologias, incluindo
a eletrificacido. Paulo Torres previu
mais digitalizacao, inteligéncia ar-
tificial e concentragio, mas alertou
que o crescimento dos elétricos re-
duzird a manutengdo e, portanto, o
volume de pegas vendidas. Miguel
Melo defendeu que o mercado vai
transformar-se  profundamente,
com consolidacio da distribui¢io
e maior profissionalizacdo, e que
s6 os mais preparados resistirdo.
Tiago Domingos encerrou a con-
versa lembrando que o setor tera
de se habituar a mudancas rapidas
e, muitas vezes, politicas. Subli-
nhou ainda que as novas geracoes
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j4 nao veem o automovel como
uma prioridade: muitos jovens
nao tiram carta de conducao e pro-
curam alternativas de mobilidade,
0 que inevitavelmente afetard o
aftermarket. “Na altura, quando
ifamos a Alemanha, viamos carros
estacionados nos parques de mo-
bilidade partilhada. Em Portugal,
houve algumas iniciativas, mas
nada comparavel. O mundo vai
mudar muito e havera muito inves-
timento. Vivemos numa economia
de startups, que geralmente tém
prejuizo até atingirem o break-e-
ven — caso contrario, morrem por
si proprias. Muitas oportunidades
vao surgir, mas niao sabemos quais
as tecnologias dominantes: carros
elétricos, hidrogénio, gasolina ou
gasobleo. Até os construtores estio,
por vezes, indecisos”, refere Tiago
Domingos.” “
que o consumidor do futuro valo-
riza mais a qualidade do servico do
que o preco, mas a realidade indica
outra coisa. O jovem de hoje, en-
tre 16 e 18 anos, daqui a 10 anos
tera 30 anos e ndo vé o carro como
prioridade. Vive experiéncias, via-
gens, aventuras, ndo como inves-
timento, mas como “commodity”.
A mobilidade é menos central na
vida deles, e a carta de conducao é
cada vez menos relevante” O mun-

Gostaria de acreditar

do mudou muito nos dltimos anos.
Servicos como Uber, entregas ra-
pidas, compras online e outras
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inovacgdes surgiram e massifica-
ram-se. Muitas dessas inovacdes
vém das start-ups”, concluiu Tiago
Domingos.

E O JORNAL DAS OFICINAS?

Para terminar, foi pedido aos inter-
locutores que falassem um pouco
acerca do JO e o seu papel na di-
vulgacao do aftermarket em Portu-
gal. As respostas foram unanimes e
podem ser resumidas da seguinte
forma: uma plataforma de infor-
macio crucial, um termémetro de
tendéncias e um forum que permi-
te compreender movimentos do se-
tor. Tem ajudado a reduzir tensoes
no mercado, criando um ambiente
de debate aberto e profissional. O
JO facilitou a integracio e par-
ticipacdo de todos no mercado,
tornando-se um player-chave. Foi
elogiada a independéncia e o ver-
dadeiro jornalismo da publicagao.
Lembrou-se que o jornal promove
a profissionalizacdo e moderniza-
¢do do aftermarket, atuando como
elo entre distribuidores, oficinas,
fornecedores e
agradeceram o convite e comen-
taram o facto da Gala TOP 100
premiar o setor e com isso dar as
empresas mais uma razio para
trabalharem ainda melhor. Um
obrigado da parte do Jornal das
Oficinas até porque vamos conti-
nuar por ca a servir de barémetro
ao setor. @

industria. Todos
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ENTREVISTA

JOAQUIM CANDEIAS, DIRETOR-EXECUTIVO DA FERDINAND BILSTEIN PORTUGAL E PRESIDENTE DA
DIVISAQ DE POS-VENDA AUTOMOVEL INDEPENDENTE (DPAI) DA ACAP (ASSOCIACAO AUTOMOVEL DE
PORTUGAL), E UMA DAS VOZES MAIS RESPEITADAS DO AFTERMARKET NACIONAL. NESTA ENTREVISTA,
PARA A EDICAQ ESPECIAL DO 20° ANIVERSARIO DO JO, ABORDAMOS QS PRINCIPAIS DESAFIOS DO
AFTERMARKET NACIONAL — MARGENS, DIGITALIZACAQ, COMPETITIVIDADE E CADEIA DE VALOR — E
COMO A EMPRESA ESTA A POSICIONAR-SE PARA RESPONDER AS MUDANCAS QUE SE APROXIMAM

a frente de uma das maiores operacdes de
Age(;as e logistica do pais, com um cargo
e destaque na DPAI, e também na dire-
¢io da FIGIEFA (Federacio Europeia do After-
market), Joaquim Candeias é uma referéncia no
setor do pos-venda automovel em Portugal. Im-
possibilitado de estar presente na Mesa Redonda
que assinalou os 20 anos do Jornal das Oficinas,
devido a compromissos previamente assumidos,
mostra-nos aqui a sua perspetiva sobre os altos e
baixos do aftermarket independente ao longo das
ultimas décadas.

“A ACAP ACOMPANHA A NOSSA DIVISAO”

Ja 14 vao os tempos em que a DPAI “nao tinha
um grande peso e ndo era muito considerada”,
diz-nos Joaquim Candeias, que nota que hoje,
“a DPAI tem vindo a enaltecer o proprio setor
com atividades de varias comissdes executivas
onde envolve muitos empresarios. Comegamos a
trabalhar em estatisticas de mercado, posiciona-
mentos, tendéncias, mas isso leva algum tempo
porque é muita gente e cada um pensa de sua ma-
neira. Por isso a DPAI anda a uma velocidade um
bocadinho mais lenta do que o préprio negéocio
em si, mas ACAP tem vindo a funcionar bem e
a acompanhar cada vez mais a nossa Divisdo”. A
nivel europeu, a DPAI tem um papel ativo através
da FIGIEFA e, segundo Joaquim Candeias, “¢ a
Unica associacao que defende o nosso setor ade-
quadamente em temas como MVBER, que nos
traz a oportunidade de negdcio dentro da legis-
lacélo europeia, para que o setor de pés-venda na
totalidade possa subsistir e continuar a concorrer
no mercado com condicoes idénticas”.

Por outro lado, o férum DPAI/ACAP tem reu-
nido cada vez mais participantes e é visto como
“um momento importante, pois vamos procu-
rando ter dados ou temas atuais relacionados
com o setor. Mas, no fundo, as pessoas tém de
entender que ji nd3o vendemos pecas ha muito
tempo, vendemos solucdes. E evidente que den-
tro da solucio estdo as pecas, é dai que tiramos a
rentabilidade, mas procuramos ter uma solugio
abrangente, que seja a solu¢do que o mercado
esta a espera. Portanto, o forum vai nesse sentido
também”, explica.

NOCAO DO MERCADO
O observatoério de pos-venda e os estudos divul-
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gados pela DPAI sdo, nos dias que correm, incon-
torndaveis no aftermarket nacional, e possibilitam
as empresas tomar decisdes mais informadas e
estratégicas. “Para sermos organizados temos de
ter bases de informac@o e é bom que as empre-
sas do nosso setor pensem cada vez mais numa
perspetiva de médio e longo prazo e nao o dia-
-a-dia. E é preciso comecarmos a ter uma visao
mais macro e ter capacidade de tomar decisGes
bastante mais acertadas, porque se tivermos as
bases, isso ajuda bastante”, refere, salientando
que hoje “se a empresa nio tiver eficiéncia, posso
ter o melhor stock do mundo, que ele nio serve
de nada ao mercado, portanto eu tenho que ter as
solucdes, e essas solugdes conseguem-se quando
nds comegamos a ter uma nogao mais abrangente
do mercado, pois eu posso ser muito bom empre-
sario, ter muito sucesso, mas se s6 vejo até a porta
da rua da minha empresa, nio estou a trabalhar
para o mercado, que é quem decide tudo”. No en-
tender de Joaquim Candeias, a ACAP ndo pode
desenvolver estudos com tendéncias de mercado,
porque isso é completamente erréneo. E uma
associacdo que esta dentro do setor a dar indi-
cadores de tendéncias e que esta a influenciar o
mercado. Portanto, sao os estudos imparciais que

COM VARIAS DECADAS
DE EXPERIENCIA NO
SETOR, JOAQUIM
CANDEIAS DESTACA-
-SE PELA VISAO CLARA
DE ANTECIPACAO
DE MERCADO E POR
UMALIDERANCA QUE
VALORIZATANTO O
CRESCIMENTO COMO
A PROXIMIDADE E
CONFIANCA COM
PARCEIROS E
COLABORADORES

nos trazem informacao importante”.

Para o presidente da DPAI, a economia paralela
que existe no setor “é uma guerra”, que a ACAP
quer combater “numa perspetiva construtiva,
trazendo as pessoas para o lado bom, pois ha
entidades que apenas querem penalizar, multar,
ou fechar portas, e essa nio é a nossa intencio. A
ACAP quer, cada vez mais, que o pds-venda seja
um setor saudavel e que toda a gente tenha opor-
tunidade de ganhar dinheiro”. A titulo de exem-
plo, Joaquim Candeias defende que no setor do
aftermarket deveria ser obrigatério passar fatura
com contribuinte abaixo do valor estabelecido
de mil euros, “atendendo a que vendemos pegas,
muitas delas com responsabilidade civil ou social,
pois s@o pecas de seguranca, e quem vendesse de-
veria identificar quem comprava’, opina.

0s ULTIMOS 20 ANOS

Questionado sobre o que mudou no aftermarket
independente nas duas tdltimas décadas, Can-
deias resume: “Ha 20 anos vendiamos pecas pi-
ratas. Depois passamos para as pecas de qualida-
de equivalente e, com isso, come¢amos a ter de
juntar valor a volta da pega, capacidade de entre-
ga, marketing, apoio técnico... uma quantidade
de situagdes que faziam parte da propria peca. E
hoje vendemos solugdes: a quantidade de ofer-
ta que temos e o know-how que envolve a peca.
As coisas vao-se alterando e reajustando, o que
é demonstrativo de evolucdo e de crescimento”.
Hoje, Portugal ja nao estd “na cauda da Europa”,
afirma o responsavel, que sente que “somos extre-
mamente profissionais e temos uma capacidade
fora do comum. S6 que temos uma palavra que
nio tem traducio, que é o «desenrasca», que s6
existe em portugués e que se desaparecesse do di-
ciondrio, todos ganhavamos e muito, porque pas-
savamos a ser bastante mais organizados. Temos
um posicionamento de elei¢ao e quanto mais co-
nhec¢o os mercados, mais gosto de ser portugués’,
assume.

O caminho da concentracio e consolidagdo de
distribuidores, na opiniao de Joaquim Candeias,
“traz outra qualidade de desenvolvimentos e de
perspetivas de negdcio. Sao empresas com maior
corpo, maior capacidade de investimento e maior
visdo, mais organizadas, com melhores estraté-
gias, portanto, isso acaba por ser bom para o pro-
prio setor”, perceciona, continuando: “E evidente
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JOAQUIM CANDEIAS

A «<FORMULA MAGICA» PARA ATRAIR NOVAS GERACOES
PARA O AFTERMARKET, JOAQUIM CANDEIAS LAMENTA AINDA
NAO TER, MAS ENTENDE QUE “TEMOS DE DAR PRESTIGIO AO NOSSO
SETOR E VALORIZAR OS BONS PROFISSIONAIS"

que o lado menos bom sio alguns
players que ndo conseguem acom-
panhar e sao absorvidos. No entan-
to, o mercado s6 tem a ganhar com
isso, é o caminho certo para que o
nosso setor possa evoluir. Os gru-
pos grandes necessitam de ter ren-
tabilidade para fazer investimento,
porque vivemos a uma velocidade
assustadora e com esta era digital,
de inteligéncia artificial, quem nao
investe perde o comboio rapida-
mente”, anteve.

De tudo o que tem vindo a mudar,
ha algo que continua a fazer a di-
ferencga nos negdcios do setor, para
o diretor-executivo da Ferdinand
Bilstein Portugal, que sao os “indi-
ces elevados de confianca do clien-
te, para termos sucesso no negocio,
pelo que acho que o relacionamento
pessoal ird prevalecer”.

NOVAS TECNOLOGIAS

A digitalizacdo e o crescimento
do e-commerce no setor do after-
market estao a transformar as rela-
¢Oes entre as oficinas, distribuidores
e clientes, mas Joaquim Candeias
acredita que devido “a parte técni-
ca, estd associada uma montagem
ou algum conhecimento técnico, o
que obriga a existir uma cadeia pro-
pria. £ evidente que nés proprios,
no bilstein group, estamos cada vez
mais virados para o consumidor
final e queremos divulgar cada vez
mais as nossas marcas junto dele,
porque é ele que tem o poder de
decisdo, coisa que ndo acontecia hi
uns anos atras” lembra, afirmando
que “isso vai evoluir e nés olhamos

para os ndimeros dessas grandes
plataformas de e-commerce, consi-
derando que nunca sera tio abran-
gente como noutras industrias que
nio tém este handicap. A nivel de
garantias, é preciso dar a cara e ga-
rantir que se apoia o mercado ou
o consumidor final nesse sentido”,
recorda.

Para Joaquim Candeias, a eletrifi-
cacdo do parque automoével é uma
oportunidade para o mercado das
pecas, e o mesmo refere que “ja te-
mos umas nove mil referéncias para
elétricos, estamos a trabalhar nesse
sentido. E um negécio diferente, e é
a continuidade prépria do nosso ne-
gocio, mas vai-nos obrigar a repen-
sar alguma parte do mesmo. Agora,
eu nio o vejo como uma ameaca,
estou sempre aberto aos desafios,
portanto, acho que sera uma opor-
tunidade. E quanto mais dificil for
o mercado, mais oportunidades se
criam. K evidente que h4 mais gente
a ficar pelo caminho, mas também
ha aqueles que poderao ter bastan-
te mais oportunidades de evoluir’,
afirma.

No que a evolugdo diz respeito, o
nosso entrevistado considera ainda
que o nivel téenico das oficinas in-
dependentes tem vindo a aumentar,
“j4 vemos algumas com uma qua-
lidade que nos orgulha e que nao
existia ha uns bons anos, ainda que
nio seja a grande maioria, porque
ha muita gente que tem dificuldade
em viver a mudanca e tem resistén-
cia. Mas hé outros que, felizmente,
ja estdo a evoluir, e, garantidamen-
te, terao um futuro risonho, fruto
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dessa apeténcia, capacidade e men-
te aberta, para aquilo que esta ai a
surgir’. A «férmula méagica» para
atrair novas geracdes para o after-
market, Joaquim Candeias lamenta
ainda ndo ter, mas entende que “te-
mos de dar prestigio ao nosso setor,
porque ainda temos a mentalidade
de querermos contratar barato e,
como se costuma dizer «se paga-
mos peanuts [amendoins’], temos
monkeys [macacos», e isso tem
de se alterar. Hoje, a mao de obra
que existe no setor independente
tem um valor baixo. Na minha opi-
niao, o reparador deveria ter menos
margem nas pecas, mas ganhar bas-
tante mais na mao de obra, e valori-
zar a sua profissdo. E ao valorizar a
profissao que tem a possibilidade de
evolucdo e de carreira’.

0 “PROXIMO AFTERMARKET”

Na opinido do presidente da DPAI,
a utilizacdo de pecas usadas “é um
tema quente”, e alerta para o perigo
que pode ser o facto de ndo passa-
rem num controlo de qualidade:
“eu concordo plenamente que se
reutilize, que se minimizem os pre-
juizos para o planeta, mas temos
de garantir que estamos dentro de
parametros que facam sentido e que
nio existam aqui diferencas que
ndo sao justas face aos fabricantes”,
esclarece.

Por outro lado, sobre a entrada de
grandes players internacionais, no-
meadamente os chineses, no mer-
cado europeu, considera que “ird
surgir essa pressao ou a entrada
no mercado, mas temos de olhar

www.jornaldasoficinas.com

para isso como uma oportunidade
de desenvolvermos o nosso nego-
cio a nivel europeu, resguardando
alguns fabricantes, de modo a que
minimize também esse impacto”.
Ja no que toca a entrada mais forte
dos fabricantes no IAM, Candeias
entende que “vem valorizar o se-
tor, pois entram no pds-venda e na
reparacio multimarca com para-
metros e com principios bastante
mais evoluidos, portanto, isso sera
um estimulo para quem estd no
aftermarket poder evoluir, crescer
e dar continuidade ao seu negdcio,
porque aquelas pessoas que pensam
«eu estou neste negécio ha 80 anos,
sempre fiz assim», vao garantida-
mente morrer, dado que o negocio
de amanha é diferente do que é hoje
e foi diferente do que era ontem”,
assume.

Convidado a definir em poucas pa-
lavras como sera o “Proximo After-
market” em Portugal, Candeias nido
demora em designé-lo como “bas-
tante mais dindmico, mais profis-
sional, com uma visdo mais alarga-
da e com uma perspetiva fantastica
de longo prazo”. As empresas e pro-
fissionais do setor pés-venda, pede
que “fujam da resisténcia 8 mudan-
¢a e que estejam sempre de mente
aberta. Que aprendam com toda a
gente que esta a volta, independen-
temente de acharem que tém mais
ou menos qualificacdes, porque,
na verdade, aprendemos todos uns
com os outros e é assim que evolui-
mos. Portanto, evoluc¢io sera o futu-
ro para toda a gente que queira, de
facto, ter sucesso”, finaliza. @
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OFERECE MAIS DE 18 MIL REFERENCIAS EM TRAVAGEM

ZF Aftermarket disponibiliza mais de 18
A:lil referéncias TRW em travagem, co-
rindo veiculos ligeiros convencionais, hi-

bridos e elétricos, com componentes de qualidade
OE, tecnologias de seguranca avancadas e supor-
te técnico para oficinas, distribuidores e frotas.
O portfélio inclui discos, pastilhas, pincas, siste-
mas de acionamento, componentes hidraulicos e

PUB

OMCN 01

OMCN 03

acessorios, todos concebidos para “funcionar em
perfeita harmonia, garantindo o encaixe perfeito
a primeira, uma instala¢do mais rapida e maior
eficiéncia na oficina”, afirmou a ZF. Tudo isto é
apoiado por acesso a formacdo, dicas de monta-
gem e suporte técnico através do ZF [[proTech,
contribuindo para otimizar a eficiéncia das ofi-
cinas. A cobertura de produto da TRW abrange
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98% do parque automével europeu em pastilhas
de travao (com 100% de cobertura dos 20 mode-
los de veiculos elétricos mais vendidos na Euro-
pa), 96% em discos e 98% em pincas de travio.
“A TRW capacita os nossos clientes a expandirem
os limites das suas capacidades de travagem’,
afirmou Markus Wittig, Global Head of Business
Line Passenger Car da ZF Aftermarket.
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REFORCA REDE COM NOVA OFICINA EM GUIMARAES

VULCO | AVulco, rede especializada em pneus e mecanica, continua a expandir-se em Portugal com a incorporagio

de um novo centro no norte do pais. Com esta integracdo, a rede passa a contar com 43 oficinas a nivel nacional, reforcando
a sua presenga e compromisso com um servico de proximidade e qualidade. O novo centro situa-se em Guimaraes e
corresponde a Auto Calibragem Silvar, oficina fundada por José Carlos Mendes, profissional com mais de 40 anos de
experiéncia no setor. Com mais de trés décadas de atividade e uma equipa de 30 colaboradores, trata-se de uma empresa de
cariz familiar reconhecida na regido. Para além dos servicos de substituicdo de pneus e mecanica geral, a Auto Calibragem
Silvar é especializada em alinhamento de dire¢des e destaca-se pelo seu envolvimento social através de colaboragdes com
bombeiros e participacdo em eventos solidérios. “Sempre foram visiondrios no sector e, claro, ndo podiam deixar passar

a oportunidade de se juntarem ao grande projeto que a Vulco representa’; afirmou Paulo Coutinho, Retail Coordinator
Portugal.

LANGA VIDEOS PARA MELHORAR
REPARACOES AUTOMOVEIS

SIDEM | ASidem apresentou uma nova série de videos curtos que orientam
mecanicos na inspecdo e substituicdo de pegas de suspensao e direao, ajudando
a reduzir falhas e retrahalhos dispendiosos. Cada video, disponivel no canal
oficial da Sidem no YouTube, demonstra uma intervencdo tipica em apenas
alguns minutos. Seja na substituicao de bracos de direcao, harras estabilizadoras,
apoios de suspensao ou componentes de direcdo, os tutoriais explicam de forma
clara e visual os procedimentos corretos para garantir uma montagem precisa e
duradoura. Com esta iniciativa, a Sidem pretende apoiar as oficinas a melhorar

a qualidade do servico e a confianca dos seus clientes. Os videos ajudam os
profissionais a: Evitar falhas na inspedo periddica, identificando atempadamente
problemas nas pecas; Reduzir retrabalhos, prevenindo pegas soltas, apoios
danificados ou desalinhamentos; e Aumentar a seguranca e satisfacao dos
clientes, assegurando reparacdes corretas a primeira intervencdo.

(Breck (@NITHY) | ok supplier

Destaque-se com uma oferta que
ainda nao existe

Braking expertise

Os seus clientes esperam uma qualidade em que pos-

sam confiar. Dé-lhes acesso a uma oferta que lhe per-

mitira ultrapassar a concorréncia — e construir lealdade

junto das oficinas que procuram solucgoes fiaveis.

2> Pastilhas e calcos de travdo para veiculos pesados (Lumag) e ligeiros
(Breck)

> Ajuste preciso = montagem mais rapida, menos reclamacoes

?>> Qualidade europeia consistente — comprovada por testes
em laboratério e em estrada

2>> Documentacdo técnica completa

>> Apoio de marketing

2>> Compostos formulados para o uso intensivo

2> Maior durabilidade face a muitas marcas concorrentes

2>> Qualidade de producdo constante — sem variagdes entre lotes

Nao se trata apenas de um produto. E uma vantagem que pode ser
o primeiro a oferecer aos seus clientes em Portugal.

Os seus clientes esperam
uma qualidade em que
possam confiar.

(( Oferega a vantagem que
0s seus clientes procuram.

Contacte-nos: sales@lumag.pl | www.lumag.pl
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AMPLIA GAMA DE KITS DE SINCRONIZACAO DE MOTORES

OPTIMAL reforcou a sua presenca no
mercado europeu de pds-venda com a
expansdo da gama de kits de sincroniza-
¢do de motores, oferecendo duas novas solucoes
adaptadas a crescente complexidade do parque
automovel: os Kits de Corrente de Distribuicao
e os Kits de Bomba de Agua. Concebidos com

welanss SAIBA MAIS
=N SopRe
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qualidade de equipamento original, estes kits
oferecem as oficinas conjuntos completos, pron-
tos para instalacdo e projetados para garantir
fiabilidade e desempenho a longo prazo. Os Kits
de Corrente de Distribuicio sdo ndicados para
motores acionados por corrente, incluem mais
de 280 SKUs e cobrem cerca de 91% do parque

® @@

indasa-abrasives.com

automovel europeu. Cada kit fornece todos os
componentes essenciais — correntes de liga de
aco pré-alongadas, rodas dentadas temperadas,
unidades VVT, guias de baixo atrito, tensores,
rodas dentadas e vedantes para bombas de 6leo
- fabricados segundo as normas ISO 9001:2015
e IATF 16949.

INDASA - INDUSTRIA DE ABRASIVOS, S.A.

Apartado 3005 3801-101 Aveiro, Portugal
Tel. +(351) 234 303.600

Fax +(351) 800 202 500

E-mail: vendas@indasa.pt


https://www.indasa-abrasives.com/global/pt
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ADAPTE 0 LOCAL DE TRABALHO AS SUAS NECESSIDADES.

Faca a sua escolha a partir combinagdes pre-definidas ou crie solugdes personalizadas.

MOBILIARIO MODULAR
PARA OFICINA

Remodele a sua oficina em
funcéo do espaco disponivel
e da sua utilizag&o.
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Para todos os seus pneus de
inverno e para todas as estacoes
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DIESEL TECHNIC

CELEBRA 20 ANOS NO MERCADO IBERICO

Diesel Technic Iberia assinala 20 anos de
atividade em Portugal e Espanha, mar-
ada por crescimento, inovacio digital e
forte proximidade com os clientes. A fundagio
da Diesel Technic Iberia S.L., em 2005, marcou
0 inicio de uma histéria de sucesso na Peninsula
Ibérica. O que comegou com uma pequena equi-

PUB

Todas as marcas disponiveis
diretamente no nosso stock.

Entregas semanais a partir do nosso
armazem na Holanda.

Mais de 17.000 referéncias disponiveis.

Encomendas On-line 24 horas por dia,
7 dias por semana. Rapido e facil.

Leia o QR code para mais informacdes ou
contacte o nosso representante
isbspainportugal@inter-sprint.nl

Inter-Sprint Banden B.V.
Distriboulevard 25
4782 PV Moerdijk
Paises Baixos

Telefone: +31 168 39 2000
Email: info@inter-sprint.com
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pa e um armazém modesto tornou-se, ao longo
de duas décadas, num polo estratégico de apoio
aos distribuidores em Portugal e Espanha. “Os
primeiros anos foram caracterizados por um es-
pirito pioneiro e pela firme convic¢do de que po-
deriamos construir algo grande em Espanha e

Portugal”, recordou Martin Ratén, diretor-geral
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da Diesel Technic Iberia. Atualmente, a empresa
armazena mais de 80.000 referéncias de um ca-
talogo com mais de 45.000 pegas, num espago de
5.800 m2. A resiliéncia também marcou este per-
curso: mesmo perante desafios como a pandemia,
a tempestade Filomena ou uma grave inundagéo,
a empresa manteve-se sempre operacional.

distributor:

Marcas de pneus para camides e motos
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MOTORE

CABECAS - CAIXAS DE VELOCIDADES
TURBOS - INJECAO DIESEL - DIFERENCIAIS
KITS DE MANUTENCAO * LIMPEZA DE FAP/DPF

RPORFYGAL

PEMOTO
/i B e [ o

> r i S

|

dik 4 4

Lisboa: Rua Francisco Canas, 23 Fraccdo AT. 2660-500 Loures
Tel. 212 351170 - 917 598 303 (whatsapp)

Porto: Estr. Exterior da Circunvalacao 2911. 4435-186 Rio Tinto
- AGRUPO Tel. 225 420 420
w SYSUM )
‘ V WWW.MOTORPORTUGAL.PT // GERAL@MOTORPORTUGAL.COM
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QUANDO NAO IDENTIFI
PRECOCEMENTE, O BUF
PODE COMPROMETER
SERIAMENTE O DESEI
PROFISSIONALE LEVAR

A PERIODOS PROLONGADOS

DE BAIXAMEDICAOU

MESMO A SAIDA DEFINITIVA | 3
DA ATIVIDADE 7/ '\
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SAUDE MENTAL NAS OFICINAS
I

“STA EM

CAUSA

QUANDO A PRESSAO
NAODAFOLGA?

0O QUE ACONTECE QUANDO 0S MOTORES NAO PARAM, MAS
QUEM 0S REPARA ESTA NO LIMITE? ESTE ARTIGO DA VOZ
A UM TEMA AINDA AUSENTE NAS OFICINAS AUTOMOVEIS:
0O IMPACTO DO STRESS E DA SAUDE MENTAL NO DIA A DIA

DESTES PROFISSIONAIS

m Portugal — como no resto da Europa
E — a satde mental deixou de ser um as-

sunto tabu e passou a ser reconhecida
como uma dimensio central da qualidade de
vida no trabalho. No entanto, nem todos os
setores tém acompanhado esta mudanca ao
mesmo ritmo. Nas oficinas automoveis, onde
o foco estd muitas vezes na eficiéncia, na ra-
pidez e na técnica, o bem-estar emocional dos
trabalhadores continua a ser uma conversa
adiada. Este artigo propode-se a abrir espa-
¢o para essa reflexio. Comegamos por olhar
para os dados globais e nacionais sobre satde
mental no trabalho, para depois nos aproxi-
marmos de um cendrio ainda pouco explora-
do: o das oficinas automoéveis.

UM DESAFIO GLOBAL

QUE ENTRA NAS EMPRESAS

A Organizacdo Mundial da Sadde e a Orga-
nizacdo Internacional do Trabalho, estimam
que, todos os anos, mais de 12 mil milhges de

dias de trabalho sido perdidos devido a ansie-
dade e depressdo. Este impacto traduz-se em
perdas econdémicas avultadas, mas também
em ambientes de trabalho menos saudaveis,
com trabalhadores desmotivados, absenteis-
mo crescente e uma maior rotatividade. Em
Portugal, os nimeros n2o sdo menos preo-
cupantes. Segundo a Ordem dos Psicologos
Portugueses, a saide mental no trabalho
custa anualmente a economia nacional cerca
de 3,2 mil milhdes de euros. Um estudo da
Associacdo Portuguesa de Psicologia da Saud-
de Ocupacional (APPSO), indicou que 17,2%
da popula¢do ativa portuguesa apresentava
sinais claros de burnout, enquanto 48,9%
estava em alto risco de vir a desenvolvé-lo.
Apesar dos avancos, a satide mental continua
a ser subvalorizada em muitas organizacoes,
sobretudo naquelas onde prevalece uma cul-
tura tradicional, centrada na produtividade
imediata e com pouca abertura para discutir
questoes de bem-estar psicologico.
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0 BURNOUT JA E RECONHECIDO COMO UM FENOMENO OCUPACIONAL
COM IMPACTO REAL NAS EQUIPAS. EXAUSTAO EMOCIONAL,
DISTANCIAMENTO E SENSACAO DE INEFICACIA SAO APENAS ALGUMAS
DAS MANIFESTACOES DE UM PROBLEMA CRESCENTE

PRESSAO CONSTANTE

Nas oficinas de reparacdo automo-
vel, o stress profissional pode ter va-
rias origens: carga horaria intensa,
prazos apertados, ruido continuo,
exigéncias fisicas elevadas, impre-
vistos técnicos e, frequentemente,
relacdes hierarquicas pouco cola-
borativas. Trata-se de um ambiente
com forte predominancia masculi-
na, onde muitas vezes se evita falar
de cansaco emocional ou vulnerabi-
lidade psicolégica. Embora faltem
estudos focados
nas oficinas automoéveis, os dados
internacionais sobre ambientes
industriais oferecem pistas rele-
vantes. De acordo com a Agéncia
Europeia para a Seguranga e Saude
no Trabalho (EU-OSHA) — a enti-
dade da Unido Europeia responsa-
vel por promover boas préticas em
saude ocupacional — cerca de 45%
dos trabalhadores na UE relatam

exclusivamente

exposicio frequente a riscos psicos-
sociais, como pressao de tempo, so-
brecarga de tarefas ou falta de apoio
dos colegas e da chefia.

Estes fatores estdo entre os princi-

pais preditores de burnout — uma
condi¢ao reconhecida pela Organi-
zacdo Mundial da Satide como um
fenémeno ocupacional, resultante
de stress crénico no local de traba-
lho que ndo foi gerido com sucesso.
O burnout manifesta-se em trés di-
mensdes principais: exaustdo emo-
cional; distanciamento mental em
relacao ao trabalho (também referi-
do como despersonalizacdo); e uma
percecdo persistente de ineficicia
ou de falta de realizacio profissio-
nal. A intensidade dos sintomas
pode variar ao longo do tempo —
desde sinais mais leves como fadiga,
irritabilidade ou desmotivacio, até
formas mais graves como ansieda-
de, insonias, dificuldades cognitivas
e, em casos extremos, depressio.
Quando nio identificado precoce-
mente, o burnout pode compro-
meter seriamente o desempenho
profissional e levar a periodos pro-
longados de baixa médica ou mes-
mo a saida definitiva da atividade.
Em setores como o da reparagao
automovel, onde o trabalho fisico e
téenico exige atencdo constante, os
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erros decorrentes do desgaste emo-
cional podem ter consequéncias
sérias tanto para a seguranga como
para a reputacdo da empresa.

BOAS PRATICAS COM
RESULTADOS VISIVEIS

Embora ainda pouco comuns nas
oficinas portuguesas, ja existem
exemplos dentro do setor que
mostram ser possivel cuidar da
satde mental no local de trabalho,
mesmo em ambientes exigentes e
téenicos. Na fabrica da SEAT, em
Martorell (Espanha), foi criado o
CARS — Centro de Atencio e Rea-
bilitacio em Satide, uma unidade
interna que disponibiliza apoio
psicologico, consultas médicas e
programas de prevencio de lesdes.
Além disso, foram implementadas
politicas de rotacao de tarefas e ho-
rarios flexiveis para trabalhadores
com responsabilidades familiares.
Estas medidas tém como objetivo
reduzir o stress acumulado e me-
lhorar a qualidade de vida profis-
sional. Também a nivel europeu, a
plataforma digital ifeel, especiali-

www.jornaldasoficinas.com

zada em satide mental organizacio-
nal, tem sido aplicada em fabricas
automoéveis com resultados men-
suraveis: registou-se uma reducao
de 25% no absentismo — ou seja,
nas faltas ao trabalho por motivos
de satide fisica ou emocional —, um
aumento de 30% no envolvimento
dos trabalhadores e uma poupanca
anual de cerca de 2,77 milhdes de
euros em custos associados ao seu
bem-estar.

O PAPEL DA LIDERANCA

E DA COMUNICAGAO INTERNA

A lideranca exerce um impacto de-
terminante no ambiente de uma
organizagdo. Supervisores e chefes
de equipa que praticam escuta ati-
va, validam emocoes, reconhecem
o esforco dos trabalhadores e pro-
movem um clima de confianca sio,
na pratica, os primeiros agentes
de prevencao no campo da satde
mental. Num estudo publicado na
Harvard Business Review, intitu-
lado The Neuroscience of Trust, o
investigador Paul J. Zak identificou
sete comportamentos de lideranca



que promovem confianca nas equi-
pas, entre eles: reconhecer as con-
quistas dos colaboradores de forma
espontinea, dar autonomia sobre a
forma como se trabalha, partilhar
informacdo de forma transparen-
te, desenvolver relacdes, facilitar o
crescimento pessoal e profissional
e demonstrar vulnerabilidade en-
quanto lider. Empresas onde estas
praticas sao cultivadas registam
até 74% menos stress, 106% mais
energia, 50% mais produtividade e
40% menos burnout, comparativa-
mente a organizacdes com baixos
niveis de confianga interna.

Para que estas praticas se tornem
sustentaveis, ¢ essencial construir
uma cultura de seguranca psicol6-

gica onde cada trabalhador sente
que pode expressar dificuldades,
sugerir melhorias ou assumir erros
sem receio de represalias. Este tipo
de ambiente, baseado na confianca,
empatia e relagdes de trabalho sau-
déveis é amplamente defendido por
escritores e investigadores como
William Kahn, Christina Maslach,
Jeffrey Pfeffer e Adam Grant. Ape-
sar das suas abordagens distintas,
todos destacam que equipas emo-
cionalmente seguras tendem a ser
mais resilientes, colaborativas ¢
adaptaveis — caracteristicas essen-
ciais em setores como o automovel,
onde o erro pode comprometer a
seguranca. Nestes contextos, a con-
fianca interna deixa de ser apenas

um valor humano para se tornar
num requisito operacional.

POR QUE E QUE AINDA SE FALA
TAO POUCO SOBRE ISTO?

Apesar dos dados consistentes, a sat-
de mental no trabalho continua a ser
uma questao rodeada de estigma em
muitos contextos, especialmente na-
queles com culturas organizacionais
mais tradicionais e predominante-
mente masculinas, como é o caso
das oficinas automdvel. Segundo a
Organizacao Internacional do Traba-
lho (OIT), ambientes onde prevalece
uma cultura de “dureza”, competicao
constante e intolerincia ao erro ten-
dem a desencorajar a expressao emo-
cional, favorecendo o siléncio em vez

OLHARES COMPLEMENTARES SOBRE 0 BEM-ESTAR PSICOLOGICO

¢c INVESTIR EM SAUDE
MENTAL NAO E UM LUXO,
E UMA NECESSIDADE
ESTRATEGICA

MARTA PARREIRA, CEO E PSICOLOGA CLINICA NA MINDPARTNER

m entrevista ao Jornal das Oficinas,
Marta Parreira, CEQ e Psicéloga
(linica na MindPartner, partilha a sua visdo
sobre os desafios da saide mental em
ambientes de trabalho exigentes e revela
estratégias para promover o bem-estar
psicoldgico nos setores técnicos.
Nos bastidores de ambientes de alta
exigéncia fisica e mental como oficinas,
logistica, ou outros setores técnicos, 0s
desafios psicoldgicos sdo reais, embora
nem sempre visiveis. Como explica Marta
Parreira, “nestes contextos, os desafios
psicoldgicos mais frequentes prendem-
se com a elevada pressdo para manter
a produtividade, a rapidez de resposta

e a perfeicao técnica, muitas vezes num
cendrio com pouco tempo para pausas e,
por vezes, escassos recursos humanos”.
Essa exigéncia continua tem um preco,
que nao raras vezes se manifesta sob a
forma de “stress crénico, fadiga mental,
dificuldades de regulagao emocional e,
em alguns casos, sindromes depressivos
mascarados, onde o colaborador
continua presente fisicamente, mas esta
psicologicamente desligado, o chamado
‘presentismo”, refere. A normalizagao do
cansaco e 0 elogio a resisténcia silenciosa
tornam estes sinais dificeis de identificar.
Além do desgaste emocional, hd também
dinamicas relacionais marcadas por tensao.

www.jornaldasoficinas.com

do didlogo. Nestes contextos técnicos
e operacionais, pedir ajuda pode ser
percecionado como sinal de fragili-
dade o que leva muitos profissionais
a manterem-se em siléncio, mesmo
perante sinais evidentes de desgaste
psicolégico. Dados da Mental Heal-
th Foundation, no Reino Unido,
mostram que os homens tém menos
probabilidade de procurar apoio psi-
colédgico do que as mulheres, um pa-
dréo associado a normas sociais que
desvalorizam a vulnerabilidade, ainda
enraizadas em diversos setores indus-
triais. Esta realidade pode dificultar o
reconhecimento precoce de sinais de
exaustao mental, aumentando o risco
de agravamento dos sintomas ao lon-
go do tempo. @
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“Também é comum assistirmos a conflitos
relacionais, muitas vezes agravados por
estilos de lideranca autoritdrios ou pouco
empaticos’, alerta. A falta de estratégias de
apoio psicoldgico leva a que, mesmo sem
intencdo, as chefias contribuam para um
clima onde o mal-estar é reprimido em vez
de acolhido.

Sintomas precoces que passam
despercebidos

E 0s primeiros sinais nem sempre surgem de
forma evidente. Muitas vezes, o corpo dd o
alarme antes da mente: “Colaboradores mais
calados do que o habitual; mais irritéveis ou
emocionalmente instaveis; que se afastam
das dinamicas de grupo, evitam convivios
ou deixam de dar sugestdes; que cometem
€Iros que antes nao cometiam; esquecem
tarefas ou demoram mais tempo a concluir
atividades simples; ou que manifestam
sintomas fisicos frequentes, como dores de
cabeqa, tensdo muscular e insénias”.

Apesar destes sinais, muitos continuam

a ir trabalhar, mesmo em sofrimento
psicoldgico. “Ainda existe uma cultura
muito presente de auto-suficiéncia,
resisténcia emocional e medo de parecer
‘fraco”, relata. Este siléncio torna-se

ainda mais pronunciado em ambientes
maioritariamente masculinos. “Muitos
homens foram socializados para “aguentar”
e ndo expressar vulnerabilidade, o que

leva a um grande siléncio em torno do
sofrimento psicoldgico”, salienta.

Estratégias com impacto real

Neste contexto, contar com intervencao
especializada pode ser o ponto de viragem
para equipas mais saudaveis, coesas

e emocionalmente disponiveis. “Na
MindPartner, acreditamos que ndo existe
uma solucdo Unica — cada organizacao
tem a sua cultura, os seus desafios e a sua
realidade. Por isso, comecamos sempre
com um diagndstico personalizado e
rastreios de satide mental, desenvolvidos
para avaliar risco psicoldgico nas equipas’,
destaca.

Com base nesse retrato inicial, a
MindPartner propde um plano de acao
faseado, que pode incluir formagdes para
lideres e equipas sobre stress, comunicagao
e burnout, grupos terapéuticos (“sharing
sessions”), consultas de psicologia ou
psiquiatria, ferramentas digitais como o
MindChat (chat com psicélogo) ou o Panic
Button (sistema de apoio imediato em
situacdes criticas), e campanhas internas
adaptadas a linguagem da empresa.

A lideranca também pode ter um papel
fundamental na abertura do didlogo.
“Quando encarregados, chefes de equipa
ou colegas mais experientes partilham
pequenas dificuldades como noites mal
dormidas, momentos de exaustao ou
irritabilidade, abrem espaco para os
outros também falarem, sem julgamento’,
defende.

Para que o apoio seja possivel, é preciso
que também seja acessivel e, muitas vezes,

ATUALIDADE

sigiloso. “Criar canais de ajuda silenciosos
e discretos, como o MindChat ou o Panic
Button, que permitem pedir apoio sem
ter de o fazer cara a cara ou perante os
colegas’, descreve. Estas ferramentas,
salienta, tém sido eficazes sobretudo em
contextos mais fechados. Acima de tudo, é
a propria cultura da equipa que precisa de
ser trabalhada. “Reforcar que pedir ajuda
ésinal de inteligéncia e responsabilidade,
ndo de fraqueza. Muitas vezes, basta uma
primeira experiéncia positiva com 0 apoio
psicoldgico para quebrar o preconceito e
abrir o caminho aos restantes colegas’,
partilha.

Saide mental nao é um extra
“Investir em saide mental nao é um luxo,
é uma necessidade estratégica, mesmo,
ou sobretudo, em empresas pequenas’,
sublinha. “Muitas vezes, nestas equipas
mais reduzidas, cada pessoa conta muito:
uma baixa prolongada, um conflito mal
gerido ou um colaborador em sofrimento
pode ter um impacto desproporcional na
produtividade e no ambiente de trabalho’,
reforca.

0 impacto, explica Marta Parreira,
sente-se na redugdao do absentismo e do
presentismo, no aumento da motivacao

e da criatividade, na retencdo de talento
— sobretudo entre as geracdes mais
jovens que valorizam empresas com
propdsito e hem-estar — e na melhoria
das relagdes interpessoais. A isso soma-se

0 cumprimento de critérios legais e
reputacionais, com impacto na perce¢ao
externa da empresa. Mas, talvez mais
importante do que tudo, estd a criacdo de
um ambiente onde as pessoas se sentem
seguras e reconhecidas.

E as mudancas ndo tém de ser complexas.
Prdticas tdo simples como cumprimentar
cada elemento da equipa pelo nome,

criar pequenos momentos de pausa

sem tarefas, evitar tons agressivos, dar
feedback individual e reconhecer o esforco
dando orientacdes com empatia e criar um
“cantinho de bem-estar” com fruta, musica
ou dicas visuais, podem ter um efeito real.

Resultados que se veem

Do lado da procura, hé cada vez mais
interesse por solugdes que ndo sejam
pontuais, mas sim estruturadas. 0s trés
formatos mais procurados, sequndo a
MindPartner, sao rastreios requlares de
salide mental (anénimos, com indicadores
como stress, fadiga e burnout), consultas
acessiveis a colaboradores, e programas
continuos de hem-estar psicolégico com
formagdes, campanhas internas e grupos
de apoio.

E os resultados sdo tangiveis. Marta
Parreira recorda o caso de uma empresa de
logistica com cerca de 200 colaboradores,
marcada por altas taxas de rotatividade,
conflitos entre equipas e um aumento de
baixas por ansiedade e exaustao. Apds um
rastreio interno, concluiu-se que “mais

de 60% dos colaboradores apresentavam
sinais moderados a graves de desgaste
emocional, com sentimentos de injustica,
falta de reconhecimento e pouca confianca
na lideranca”.

A partir desse diagnéstico, foi
implementado um plano com formacdes
para lideres, consultas psicoldgicas, grupos
de escuta emocional e ajustes na rotina de
trabalho. Seis meses depois, os resultados
falaram por si: a rotatividade diminuiu, os
niveis de burnout cairam 20% e a percecdo
de apoio e seguranca psicoldgica duplicou.
Um exemplo claro de que, mesmo nos
contextos mais exigentes, é possivel cuidar
de quem cuida e transformar o ambiente
de trabalho num espaco mais sauddvel e
sustentdvel. @

UM GESTOR QUE SE MOSTRA CANSADO, IRRITADO OU
SOBRECARREGADO SEM NUNCA PARAR, TRANSMITE A IDEIA DE QUE
CUIDAR DA SAUDE E FRAQUEZAE ISSO PERPETUAOCICLO DE STRESS
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¢¢ MOSTRAR PREOCUPACAO
GENUINA PODE SERO
PRIMEIRO PASSO »°

MARIANA FERNANDES, PSICOLOGA NA TEAM 24

0 econhecer sinais de desgaste
emocional, promover didlogos
transparentes e cultivar uma cultura de apoio
5a0 essenciais para a satide mental nas
organizagoes. Mariana Fernandes, psicdloga e
responsavel pelo departamento de psicologia
na TEAM 24, destaca em entrevista ao Jornal
das Oficinas o valor dessas praticas para
fortalecer o bem-estar das equipas.

Com ritmos intensos, tarefas repetitivas e
metas exigentes, 0s contextos operacionais
e técnicos representam um terreno fértil
para o desgaste emocional. Na experiéncia

mogdo do hem-estar psicoldgico e da satide
mental se mantém, o que temos tentado de-
safiar, aos poucos e de forma consistente, com
0 nosso trabalho de proximidade’, aponta.

Acesso facilitado ao apoio psicoldgico

A proposta da TEAM 24 parte justamente da
ideia de acessibilidade: uma aplicagdo mé-
vel que garante apoio psicoldgico 24 horas
por dia, sete dias por semana, com vdrias
respostas possiveis. “A TEAM 24 disponibiliza
uma aplicacao com diferentes respostas,
gratuitas, anénimas e confidenciais. Para

AS LIDERANCAS DESEMPENHAM UM PAPEL CRUCIAL NA CULTURA
ORGANIZACIONAL ENAFORMA COMO OS ELEMENTOS DA EQUIPA
SE RELACIONAM, COMUNICAM E SE SENTEM NO TRABALHO

da psicéloga Mariana Fernandes, respon-
savel pelo departamento de psicologia da
TEAM 24, “estes trabalhadores tendem a
reportar maior inseguranca e menor auto-
nomia no trabalho. Acrescem as exigéncias
laborais associadas a pressao das liderancas
para cumprimento de objetivos, elevados
ritmos de trabalho e tarefas mais repetiti-
vas, 0 que pode conduzir a maiores niveis de
stress, frustracdo e desmotivacao”.

Estes fatores afetam diretamente o
bem-estar dos colaboradores, refletindo-se
nas suas relacdes interpessoais, familiares e
sociais. Em contextos com turnos rotativos,
por exemplo, os efeitos podem ser ainda
mais acentuados: “Verificamos uma maior
prevaléncia de perturbacdes do sono, que
estao amplamente associadas a casos de de-
pressao, perturbacdes de ansiedade e maior
irritabilidade”. Por outro lado, “trabalhos
mais operacionais estao particularmente
expostos a riscos fisicos, podendo conduzir
a mais medos e, em caso de acidentes de
trabalho, situacdes de trauma psicol6gico”.
Apesar de o tema da satide mental ganhar
cada vez mais espaco nas empresas, nem
todas as organizagdes evoluem ao mesmo
ritmo. “Ainda existem alguns contextos em
que 0 estigma associado a relevancia da pro-

além da linha telefonica e do chat de apoio
psicolégico que garantem um atendimento
imediato, disponibilizamos ainda videocon-
sultas de psicologia, quando € avaliada uma
perturbacdo psicoldgica ou dificuldades
mais cristalizadas’, explica. A aplicacdo
oferece também contetidos semanais de
promogao do bem-estar emocional, acessi-
veis a todos os colaboradores. A resposta foi
pensada para dar apoio em diversas frentes,
quer sejam crises emocionais, desafios
profissionais ou pessoais. “A nossa equipa
de psicélogos acolhe diferentes questdes,
preocupacdes ou dificuldades dos colabora-
dores que nos procuram, seja por questoes
profissionais ou pessoais’, refere. Esta
intervencao pode prevenir agravamentos e
“ajudar a reduzir a rotatividade de pessoal, o
risco de acidentes de trabalho e os casos de
absentismo”.

49% dos homens evita

falar sobre satide mental

A resisténcia masculina a procura de apoio
psicoldgico continua a ser um desafio
transversal. “49% dos homens evitam falar
sobre satide mental no trabalho por medo
de parecerem ‘fracos’ ou ‘menos capazes”,
afirma, citando dados da Mind Share

www.jornaldasoficinas.com

Partners de 2023. Acrescenta ainda que:
“Segundo a Organizacdo Mundial da Satde,
pessoas do género masculino cometem
suicidio 3 a 4 vezes mais do que pessoas do
género feminino”. Para combater o estigma,
defende que é preciso normalizar o tema.
“Promover agdes de formacao que invistam
na psicoeducacao sobre diversas tematicas,
criar espacos sequros para partilha de difi-
culdades e mostrar relatos reais de pessoas
que procuram apoio psicoldgico especializa-
do” sdo estratégias fundamentais.

Intervencoes adaptadas

arealidade no terreno

Um dos eixos principais € a proximidade com
0s recursos humanos e os servicos de satide
e sequranga no trabalho. “E importante
conduzir uma intervencdo pratica (...), com
estratégias que possam ser implementadas
no dia a dia’, salienta. Para isso, recorrem a
sessdes sobre temas como sono, gestao do
stress ou comunicacao, adaptadas a rotina
das equipas.

“As especificidades destes contextos exigem
que as intervencdes da TEAM 24 sejam
breves, integradas na rotina de trabalho,
como por exemplo, passagem de turnos, nos
refeitdrios, e realizadas de forma periddica’,

Outubro | Novembro 2025 75

explica. Esta abordagem tem permitido au-
mentar a adesdo dos colaboradores, incluin-
do nas avaliacoes de riscos psicossociais.

0 papel das liderancas é essencial na
resposta aos sinais de stress nas equipas.
“Mostrar preocupacao genuina, abrir espaco
para uma conversa humanizada e recolher
feedback pode ser o primeiro passo’,
defende. A escuta ativa, empatica e sem
julgamento cria abertura e ajuda a mitigar
0 mal-estar. A partir dai, € importante agir
com medidas concretas — “ajuste na carga
laboral, criagdo de momentos de team
building formais ou informais, momentos
estruturados de feedback individual e/

ou em grupo ou disponibilizacao de apoio
psicoldgico, por exemplo”.

Como comecar?

Empresas interessadas podem iniciar o
processo com uma reuniao exploratdria.
“Temos varios momentos estruturados para
promover um maior conhecimento sobre

0 NOSSO parceiro e, assim, agilizarmos a
nossa forma de intervencao. No ambito da
implementacdo do nosso servico, ajudamos
na comunicagdo, divulgacao junto dos
colaboradores e em qualquer outra questao
que possa emergir’, conclui. @
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MOTORBUS COMEMORA 30° ANIVERSARIO
I

TRES DECADAS
DE-CRESCIMENT®!

FUNDADA POR OSCAR PEREIRA, EM AGOSTO DE 2025, AMOTORBUS
CELEBRA ESTE ANO TRES DECADAS DE UM PERCURSO MARCADO PELA DEDICACAO,
PELA INDEPENDENCIA E POR UMA CULTURA FAMILIAR QUE, 30 ANOS DEPOIS,
CONTINUA A SER O CORACAQ DA EMPRESA




30.2 aniversario foi assinalado na Quinta

da Torre Bella, em Vila Nova de Gaia,

num momento simbdlico que reuniu co-
laboradores, clientes e parceiros. A celebracio
serviu niao apenas para recordar o caminho ja
percorrido, mas também para refletir sobre o
futuro de uma marca que cresceu sustentada em
valores, trabalho e determinacdo. Entre con-
quistas e desafios, permanece viva a esséncia de
uma empresa que sempre encontrou na familia
a base do seu sucesso.

UMA EMPRESA COM ALMA FAMILIAR

A histéria da empresa comecou pela mao do seu
fundador, Oscar Pereira, que decidiu, apds anos
de experiéncia no setor dos autocarros, abrir
uma empresa especializada na venda de pecas
para viaturas pesadas. A partir desse ponto de
partida modesto, os filhos Pedro e Joel Lebre
ajudaram a construir uma empresa que cres-
ceu apoiada em principios sélidos e na uniao
da familia. “A Motorbus nasce na garagem dos
nossos pais, em 1995, e o projeto desenvolve-se
a partir dai. Sempre teve uma matriz familiar
muito forte, muito assente nos nossos princi-
pios e valores e, no inicio, a harmonia familiar
foi fundamental para o desenvolvimento do
projeto. A cultura familiar estd bem assente na
empresa ainda hoje, apesar do profissionalismo
que é necessario”, afirmaram os administrado-
res, Pedro e Joel Lebre. A transicio de geragoes
aconteceu de forma natural, impulsionada pela
conflanca do pai e pela vontade dos filhos em
assumir novos desafios. “Desde muito cedo que
a geréncia da empresa passou a ser assumida
por nds, pois 0 nosso pai sempre permitiu a
nossa opinido e sempre a respeitou. Sabiamos
que tinhamos de arriscar sendo iriamos ficar
pelo caminho”, recordaram. O risco fez parte do
ADN da Motorbus desde o primeiro dia. Ambos
decidiram optar por um caminho independen-
te, recusando afiliacdes que limitassem a sua
proépria autonomia. “Fizemos o trajeto mais di-
ficil sem nos associarmos a grupos ou a centrais
de compras, pois sempre quisemos ser o mais
auténomos possivel, e ter o poder de decisdo do
nosso lado. Essa ambicao fez com que tivésse-
mos feito esse caminho com maior esforco, mas
isso, felizmente, traduziu-se no bom trabalho
que temos feito”, sublinharam.

EMPRESA

O PRESENTE DE UMA EMPRESA COM FUTURO

Trinta anos depois, a Motorbus afirma-se como
uma referéncia no setor dos transportes e pecas
para pesados. O crescimento sustentado é o re-
flexo direto da dedicacao, da estratégia e da capa-
cidade de adaptacao que sempre caracterizaram
a empresa. “Foi um caminho de muita dedicacio
e trabalho. Todos os anos verificamos o cresci-
mento da Motorbus. Em 2004, quando iamos
a uma feira internacional, como por exemplo a
de Frankfurt, as portas para fazermos parcerias
estavam fechadas, ninguém nos queria vender,
e ano apds ano, muito lentamente, fomos con-
seguindo alterar esse panorama de uma forma
demorada e dificil, mas com dedicac¢do e traba-
lho acabou por se tornar natural”, relembraram.
Hoje, a Motorbus tem presenca em 22 paises e
conta com 65 mil referéncias ativas. Uma dimen-
$0 que poucos imaginariam quando a empresa
deu os primeiros passos. “O que mais surpreende
é estarmos presentes em varios paises, algo que
poucos pensariam ser possivel”, sublinharam. A
proximidade com o cliente continua a ser um dos
pilares centrais da gestdo. “E o cliente saber que
temos a peca que ele necessita. £ ouvir o cliente
e estar atento ao mercado, para que, quando ele
precisar, nds tenhamos a peca em stock e possa-
mos entrega-la de forma imediata”, salientaram.

Mas o sucesso da Motorbus nio se construiu
apenas com visao comercial. As relagdes com
parceiros e fornecedores foram determinantes
para garantir qualidade e confianca no traba-
lho desenvolvido. “Importa destacar todos os
nossos fornecedores, muitos deles fabricantes,
pelo nosso crescimento. Todos eles sao impor-
tantes”, realcaram. A aposta no conhecimento
e na especializacdo também se mantém como
fator diferenciador. “A relacdo com os parceiros,
o respeito e o know-how do negdcio sao fun-
damentais. Num mercado tao digital, existem
muito poucos que conhecam verdadeiramente o
negdcio, mas, na nossa opinido, a especializacio
valera cada vez mais, pelo que o know-how e o
perceber do negocio sao cada vez mais impor-
tantes”, destacaram.

EVOLUIR SEM PERDER A IDENTIDADE

O futuro da Motorbus serd uma continuidade
natural do que tem vindo a ser construido desde
1995: um caminho sélido, fiel aos valores fami-
liares e centrado na melhoria constante do ser-
vico ao cliente. “Néao pretendemos conquistas;
pretendemos continuar a aumentar a gama de
produtos e solucgdes para os clientes com mais
produto, a melhor preco e com entregas no
mais curto espago de tempo possivel. Essa é a
nossa conquista’, garantiram. Com o setor dos
pesados em transformacio, a empresa mantém-
-se atenta as tendéncias e as novas exigéncias.
“Sendo um mercado tao maduro e muito con-
centrado, existe a tentativa de grandes players
internacionais entrarem, o que podera alterar
um pouco o contexto. E importante também
ajudar os clientes frotas e oficinas no intuito de
disporem de ferramentais para fazerem a sua
prépria manutencdo, pois as marcas vao tentar
dificultar o acesso a informagdo”, reforcaram.
Sobre o futuro, Pedro e Joel Lebre pretendem
continuar a evoluir, mas sem perder a identida-
de: “Da nossa parte, iremos tentar continuar a
desempenhar o trabalho que temos feito e es-
tar atentos a todas essas alteracdes que possam
acontecer”. Acima de tudo, hd uma certeza que
atravessa o tempo: a gratidao pelos que fizeram
parte deste percurso. “Agradecer a todos, prin-
cipalmente aos nossos colaboradores que fazem
parte da familia e da Motorbus e, também, aos
restantes parceiros”, finalizaram. @

DESDE 1995, AMOTORBUS CONSTROI 0 SEU PERCURSO
COM BASE EM PRINCIiPIOS SOLIDOS QUE SE MANTEM INALTERADOS
AO LONGO DO TEMPO: COMPROMISSO, AUTENTICIDADE, PAIXAO
PELO QUE FAZEM, RESPEITO E RESPONSABILIDADE

www.jornaldasoficinas.com
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LUMAG |

EXCELENCIA =M

A TRAJETORIA DA LUMAG SIMBOLIZA O ESPIRITO EMPREENDEDOR POLACO.
DE UM INICIO MODESTO, A EMPRESA EVOLUIU PARA SE TORNAR FORNECEDOR
DE PASTILHAS E CALGOS DE TRAVAO DE VEICULOS INDUSTRIAIS
PARA OEM E IAM, RECONHECIDA PELO SEU ELEVADO NIVEL TECNOLOGICO
E PELA EXPERIENCIA DA SUA EQUIPA

undada em 1988 por Marek Zak, a Lumag nas-
l:ceu de forma simples, numa garagem, pro-

duzindo os primeiros calgos de travdo para
camides antigos do regime comunista. Hoje, quase
quatro décadas depois, a empresa ¢ um dos princi-
pais produtores europeus de sistemas de travagem,
mantendo-se fiel as suas raizes familiares sob a li-
deranca de Lukasz Zak, filho do fundador. Em 2017,
a empresa diversificou as suas operagdes e iniciou
a produ¢do em séric de componentes metalicos,
incluindo kits de montagem para pastilhas, calgos
antirruido e outras pecas automotivas, num segundo
polo industrial.

PRESENCA GLOBAL
No setor automovel, a Lumag fornece tanto o mer-
cado OEM quanto o pds-venda com duas marcas
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principais: a Breck: pastilhas de travao e discos para
automoéveis de passageiros; e a Lumag: pastilhas e
calgos para veiculos comerciais e pesados. Além dis-
s0, a empresa produz componentes metalicos asso-
ciados as pastilhas, como placas de calgo, clipes de
pistdo e placas traseiras, através do seu sistema IPS
(Individual Production Service). Esta abordagem
permite uma produgdo altamente precisa, garantin-
do consisténcia e qualidade. Com mais de 80% da
produgdo destinada a exportagdo, os seus produtos
chegam a mais de 40 paises, consolidando a empresa
como uma marca global. O coragdo da Lumag ¢ a
sua fabrica, equipada com automacao de ultima ge-
ragdo e centros avangados de investigacdo e desen-
volvimento (I&D). O modelo de negocio assenta na
integrac@o vertical, que vai desde a criagdo de ma-
teriais de friccdo até a producdo final dos travoes.

Isso garante controlo total de qualidade, consisténcia
e seguranga em todas as etapas. Outro diferencial da
Lumag ¢ a sua ampla cobertura do parque automo-
vel, alcangada por meio de catalogos eletronicos e
referéncias TecDoc que facilitam a identificagdo cor-
reta das pegas, assim como maior correspondéncia
de aplicagdes através de produtos compativeis com
veiculos recentes e uma maior variedade de pegas e
acessorios, reduzindo o risco de incompatibilidades
e garantindo desempenho ideal.

FORTALECER A COMPETITIVIDADE

A Lumag mantém uma posi¢do financeira solida,
com receitas consistentes, rentabilidade estavel, for-
te capital proprio e baixo endividamento. Nos ulti-
mos anos, a empresa tem investido em crescimento
e modernizagdo, fortalecendo a sua competitividade
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“A Lumag garante margens de lucro atraentes,
uma vez que os seus produtos ndo estdo

tdo amplamente distribuidos como outras marcas
globais”, afirma tukasz Zak, administrador

futura. Embora as margens tenham sofrido alguma
pressdo e a rentabilidade esteja abaixo dos niveis
maximos anteriores, a Lumag esta a adotar medi-
das para otimizar custos e recuperar a rentabilidade,
mantendo-se no caminho certo para reforgar os seus
resultados. A empresa mantém uma visdo clara para
os proximos anos: fornecer solugdes de travagem se-
guras, inovadoras e sustentaveis em todo o mundo.
Esta visdo orienta a empresa a fortalecer as suas mar-
cas, expandir o alcance global e promover a melhoria
continua por meio da tecnologia e inovagdo centra-
da no cliente. Os mercados prioritarios da Lumag
concentram-se na Europa, com especial atencdo a
Alemanha, Franga e Reino Unido. Nessas regides, o
foco estd nos segmentos de pds-venda e veiculos co-
merciais, onde a empresa possui forte presenga e po-
tencial de crescimento. Paralelamente, as aplicagdes
OEM e automoveis de passageiros continuam a ser
areas estratégicas, permitindo a Lumag consolidar a
sua posi¢ao como fornecedora confiavel de sistemas
de travagem para fabricantes globais. A Lumag esta
a olhar para os veiculos elétricos e os carros despor-
tivos/de alto desempenho como nichos emergentes.
Esses segmentos exigem solugdes técnicas avanga-
das e representam uma oportunidade de crescimento,
impulsionada pela inovagao tecnoldgica. A empresa
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APOSTA NO MERCADO PORTUGUES

A Lumag estd a expandir a sua presenca em
Portugal, com o objetivo de estabelecer parce-
rias estratégicas com distribuidores para a sua
gama de produtos de travagem para veiculos
comerciais e de passageiros. Tal como noutros
paises europeus, a empresa ird trabalhar através
de distribuidores, garantindo uma rede eficien-
te e profissional de distribuigdo. A empresa ga-
rante margens de lucro atraentes, uma vez que
os seus produtos ndo estdo tdo amplamente
distribuidos como outras marcas globais. Além
do lucro sobre as vendas, os parceiros podem
contar com incentivos adicionais que aumen-
tam a rentabilidade, bem como apoio em agdes
de marketing, fortalecendo a presenca da mar-
ca junto dos clientes e oficinas. Para consolidar
a sua imagem em Portugal, a Lumag ird enfati-
zar a qualidade e fiabilidade dos seus produtos
de travagem, da mesma forma que tem feito
em mercados onde ja possui uma presenga
consolidada. Esta abordagem visa criar confian-
¢a junto das oficinas e clientes finais, destacan-
do a Lumag como uma marca de referéncia em
segurancga, desempenho e inovagédo.

ja iniciou esforgos para adaptar os seus produtos e
processos a estas novas exigéncias do mercado au-
tomotivo.

INOVACAO ORIENTADA PARA O CLIENTE

A estratégia da Lumag combina tecnologia avanga-
da, I&D continua e orientagdo para o cliente, garan-
tindo que os produtos ndo sé atendam aos padrdes
de qualidade e seguranca, mas também respondam

A estratégia da
Lumag em Portugal
combina parcerias
estratégicas, margens
atrativas e promocao
da qualidade. Com
este posicionamento,
a empresa pretende
ganhar relevancia no
mercado portugués
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as necessidades especificas de cada mercado. Nos
proximos anos, a Lumag pretende consolidar a sua
posi¢do na Europa, expandir a presenga global das
suas marcas e investir em inovagao sustentavel. Tem
adaptado proativamente o seu posicionamento de
marca para se conectar com publicos mais jovens
e ambientalmente conscientes, especialmente nos
segmentos de veiculos elétricos. Reconhecendo os
desafios tnicos desses veiculos, como a corrosio
causada pela travagem pouco frequente em sistemas
regenerativos, a empresa adquiriu um Volkswagen
ID.4 para testar e criar materiais de fric¢do ecoldgi-
cos adaptados a este novo segmento. Além do foco
nos veiculos elétricos, a Lumag oferece também so-
lugdes de travagem de alto desempenho para mode-
los desportivos, atraindo entusiastas que valorizam
seguranga ¢ desempenho superiores. Esta aborda-
gem permite que a marca se conecte com publicos
que procuram inovag¢do e qualidade técnica. Utiliza
plataformas digitais, como LinkedIn e Facebook,
para compartilhar insights sobre suas tecnologias
sustentaveis, incluindo o Revestimento Green Coat.
O objetivo ¢ educar e envolver um publico jovem,
tecnologico e consciente, mostrando como a inova-
¢ao pode contribuir para uma mobilidade mais segu-
ra e sustentavel.
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ENTREVISTA

ALBA GONZALEZ, DIRETORA DE MARKETING PORTUGAL
E ESPANHA DA MAGNETI MARELLI PARTS & SERVICES

¢G EFICIENCIA E QUALIDADE
JANAO SAO DIFERENCIAIS,
MAS PRE-REQUISITOS 99

A MAGNETI MARELLI, HOJE CONHECIDA GLOBALMENTE COMO MARELLI, E UM DOS PRINCIPAIS
FORNECEDORES INDEPENDENTES DA INDUSTRIA AUTOMOVEL. COM MAIS DE UM SECULO
DE EXPERIENCIA, A EMPRESA CONSTRUIU UMA REPUTACAQ SOLIDA EM INOVACAOD,
EXCELENCIA DE FABRICO E COMPROMISSO COM O FUTURQO DA MOBILIDADE. SEGUNDOQ
ALBA GONZALEZ, A EMPRESA ESTA POSICIONADA PARA ENFRENTAR OS DESAFIOS
DE UM SETOR EM CONSTANTE TRANSFORMACAO

Marelli conta hoje com mais de 40 mil
Acolaboradores em todo o mundo, distri-

buidos por 170 instalacdes industriais e
centros de I&D localizados na Asia, Américas,
Europa e Africa. Essa infraestrutura robusta
permite a empresa fornecer fabricantes de vei-
culos em mercados estratégicos e também o
setor aftermarket com ampla cobertura inter-
nacional. Os produtos sdo exportados para di-
versos paises, atendendo tanto os construtores
de veiculos quanto o mercado independente de
pecgas e servicos, sempre com o objetivo de ofe-
recer qualidade original e tecnologia avancada.
Dentro da estrutura global do grupo, a Magne-
ti Marelli Parts & Services atua como a divisao
comercial responsavel pelo mercado p6s-venda
automével. O seu papel é garantir que oficinas
e distribuidores independentes tenham acesso
a pecas confiaveis, componentes de alta perfor-
mance e suporte técnico qualificado. O objetivo
é estar proximos das oficinas, oferecendo ndo
apenas produtos, mas também conhecimento,
formacio e ferramentas que ajudem os profis-
sionais a evoluir. Na tltima edigdo da Autome-
chanika Frankfurt, foi apresentado o Projeto
5.0, também conhecido como The Digital Wave.
A iniciativa simboliza um passo estratégico
rumo a transformaco digital do mercado de
reposicdo automotiva. O Projeto 5.0 retine um
conjunto de ferramentas digitais e processos
otimizados que tém como objetivo aumentar
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a eficiéncia operacional de oficinas e distri-
buidores, melhorar a experiéncia do cliente e
simplificar atividades do dia a dia. Ao investir
em inovacdo, digitalizacdo e sustentabilidade,
a Magneti Marelli reforca a sua posi¢do como
parceiro estratégico no pos-venda automoével,
apoiando empresas e profissionais na adapta-
¢ao as mudangas do mercado. Com iniciativas
como o Projeto 5.0, a empresa demonstra que
a tecnologia e a proximidade com os clientes
sao chaves para continuar relevante num setor
em rapida evolucio, onde eficiéncia, qualidade
e conectividade ja nao sdo diferenciais — mas
pré-requisitos.

Como esta constituida a gama de produtos
Magneti Marelli para o aftermarket?

A gama de produtos da Magneti Marelli abran-
ge iluminacio, eletrénica, powertrain, sistemas
de escape, suspenso, solugdes térmicas para
veiculos, filtros, baterias, entre outros; ofere-
cendo um portfolio completo de componentes
para o mercado pés-venda, incluindo categorias
como mecanica (filtros, discos de travao), elétri-
ca e eletronica (bobinas, sensores) e carrocaria
(fardis, reguladores de janelas). Este ano, lanca-
mos a nova gama de bombas de dgua e novos
produtos em varias familias, para novas aplica-
¢Oes, como sistemas de iluminacfo, elétricos e
eletrénicos. Além disso, estamos a planear lan-
car novas referéncias de filtros, para continuar a

reforcar esta gama de produto, e estamos a con-
centrar todos os nossos esfor¢os na preparagao e
langamento de novidades para 2026.

Quais as vantagens que a oficina tem ao traba-
Ihar com produtos Magneti Marelli?

A marca Magneti Marelli é reconhecida tanto
por profissionais como por automobilistas, gra-
cas a mais de 100 anos de experiéncia e inves-
timento constante em patrocinios ligados aos
desportos motorizados. Este reconhecimento
é complementado pela qualidade dos nossos
produtos, que sdo a base da fidelizacao das ofi-
cinas da nossa rede. Para estas, a aquisicdo de
pecas Magneti Marelli Parts & Services oferece
beneficios adicionais, como formagdo continua
e acesso a informacdes técnicas fornecidas por
um dos maiores fabricantes mundiais de pecas
sobressalentes.

Como tem sido o desempenho da rede Checks-
tar?

A rede Magneti Marelli Checkstar manteve-se
estavel em nimeros durante o primeiro semes-
tre do ano, mas o consumo de produtos Magneti
Marelli aumentou mais de 10%. Esta tendéncia
confirma a crescente fidelidade das oficinas da
nossa rede. No entanto, ndo queremos ficar por
aqui e, este ano, planeamos chegar a 80 oficinas
em Portugal, com o apoio do nosso parceiro dis-
tribuidor.

www.jornaldasoficinas.com



“pARA A MAGNETI
MARELLI PARTS &
SERVICES, PORTUGAL

E UM MERCADO MUITO
IMPORTANTE, COM

TAXAS DE CRESCIMENTO
SUPERIORES AS DO
MERCADO ESPANHOL.
ATE AO FINAL DE 2025,
ESPERAMOS FECHAR COM
NUMEROS MUITO BONS
E UM CRESCIMENTO DE
DOIS DIGITOS”, DIZ ALBA
GONZALEZ
]
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ALBA GONZALEZ

PARA AS OFICINAS CHECKSTAR, A COMPRA DE PRODUTOS MAGNETI
MARELLI PARTS & SERVICES OFERECE BENEFICIOS ADICIONAIS,
TAIS COMO FORMACAO E ACESSO A INFORMACOES TECNICAS DE

UM DOS MAIORES FABRICANTES MUNDIAIS DE PECAS SOBRESSALENTES

No que diz respeito a sustentabi-
lidade, qual & o compromisso da
empresa com a descarbonizagao
e a reducdo das emissdes de CO,?
Na Marelli, a nossa visao de susten-
tabilidade centra-se na convic¢ao de
que ndo se trata apenas de imple-
mentar as melhores praticas inter-
nacionais de ESG, mas também de
impulsionar a inovagao e causar um
impacto positivo na nossa industria.
Estamos empenhados em integrar
praticas sustentaveis de forma eficaz
em todos os aspetos das nossas ope-
racdes comerciais, incluindo a nossa
cadeia de abastecimento, o desen-
volvimento de produtos e as praticas
relacionadas com as pessoas. Ao de-
finir metas e objetivos claros, preten-
demos garantir a execuc¢do por meio
de uma governanca formal, medir o
nosso progresso usando estruturas
globais e priorizar a sustentabili-
dade. Queremos atingir emissoes
liquidas zero até 2045, melhorar
a eficiéncia energética e adotar os
principios da economia circular, ga-
rantindo a inclusio.

Que estratégias planeia im-
plementar para se adaptar aos
desafios e oportunidades atuais
do mercado?

A estratégia da empresa, que esta

em vigor ha varios anos, gira em tor-
no da digitalizacdo. Com o Projeto
5.0, estamos a concentrar-nos nas
necessidades dos nossos clientes,
por exemplo, melhorando o nosso
CRM para otimizar o processo de

encomendas, o inventario e a gestao
de servicos. Estamos também a au-
mentar o nimero de referéncias na
familia de produtos que mais cres-
ce: eletronica e gestdo de motores,
adaptando-nos as necessidades do

mercado. Por fim, continuaremos
a investir na nossa rede de oficinas
Magneti Marelli Checkstar. Esta
proximidade com o negdocio Ofici-
na+Distribuidor dd-nos uma visiao
de 860 graus do mercado. @

¢«¢ AMAGNETI MARELLI E BEM CONHECIDA
EM PORTUGAL GRACAS A SUA BOA
DISTRIBUICAO NO MERCADO

o Magneti Marelli Parts & Services tem
consolidado, ao longo dos anos, uma
presenca sélida e reconhecida no mercado
portugués. A nossa estratégia de distribuicdo
em Portugal baseia-se em um equilibrio
cuidadoso: contamos com um distribuidor
exclusivo, responsavel por gerir e prestar
assisténcia a nossa rede de oficinas Magneti
Marelli Checkstar, enquanto os restantes
distribuidores grossistas vendem o0s nossos
produtos sem gerir diretamente a rede. Esta
abordagem tem-se revelado eficaz,
contribuindo para o crescimento consistente
da nossa marca no pais, e é por isso que
continuamos a apostar nela com confianga.
Para apoiar a nossa rede de oficinas,
preparamos um plano abrangente que

cobre todas as areas do negdcio. Investimos
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em formacdo técnica para distribuidores e
oficinas, disponibilizamos um representante
técnico exclusivo para o mercado portugués,
lancamos campanhas de marketing e trade
marketing, e garantimos visibilidade nas
redes sociais, destacando a atividade e
novidades da nossa marca. Além disso,
recompensamos a lealdade dos distribuidores
com condi¢des de compra vantajosas,
reforcando relacdes de confianca e parceria.
Em Portugal, a nossa presenca é forte e hem
distribuida, o que nos permite consolidar a
posicao da marca, melhorar a comunicacao
com os clientes através da digitalizacdo e
apoiar planos de campanha direcionados a
oficinas e automobilistas. Mantemos elevados
niveis de cobertura de produtos para veiculos
novos, reafirmando o nosso compromisso em

www.jornaldasoficinas.com

ser um fornecedor completo e confidvel, com
um portfdlio abrangente capaz de satisfazer
todas as necessidades dos clientes.

0 mercado portugués é estratégico para a
Magneti Marelli Parts & Services. Com taxas
de crescimento superiores as do mercado
espanhol, dedicamo-nos a ouvir e adaptar-
nos as necessidades especificas dos nossos
clientes, ajustando portfélio e servicos

a0 contexto local. Até ao final de 2025,
esperamos fechar com resultados muito
positivos, com crescimento de dois digitos,
reflexo do trabalho conjunto com os nossos
distribuidores e do empenho da nossa equipa.
Estamos confiantes em manter esta trajetdria
no préximo ano, reforcando a nossa posi¢ao
como referéncia de qualidade, confianca e
inovacdo no setor automével em Portugal.
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A ZF AFTERMARKET ENCERRQOU 0O ULTIMO
ANO COM UM BALANCO BASTANTE
POSITIVO EM PORTUGAL, DESTACANDO-
-SE PELO CRESCIMENTO NAS VENDAS,
PELA MELHORIA DOS RESULTADOS
LIQUIDOS E PELO REFORCO DA SUA
QUOTA DE MERCADO EM VARIAS LINHAS
DE PRODUTO. SEGUNDO PEDRO DIAZ,
ESTES INDICADORES DEMONSTRAM

A RESILIENCIA DA EMPRESA NUM
CONTEXTO DESAFIANTE, MARCADO PELO
ABRANDAMENTO DA PROCURA GLOBAL
DE VEICULOS A COMBUSTAO E POR UM
PARQUE AUTOMOVEL NACIONAL COM
IDADE MEDIA ELEVADA




ENTREVISTA

PEDRO DIAZ, COUNTRY MANAGER E SALES MANAGER PC

desempenho alcancado pela ZF After-

market resulta de uma combinagio de

fatores estratégicos. A confianca na qua-
lidade dos produtos, amplamente reconhecida
pelo facto de estarem presentes em primeiro
equipamento, mantém a fidelidade tanto de me-
canicos como de condutores, mesmo num mer-
cado em que predominam veiculos mais antigos.
Outro elemento diferenciador tem sido o forte
investimento em formagao técnica. A empresa
dedica inumeras horas a capacitacio dos profis-
sionais ndo apenas nas solucdes ja comercializa-
das, mas também em areas emergentes como alta
tensdo e eletrificacdo, preparando o setor para as
novas exigéncias da mobilidade.
A operacio logistica também desempenha um
papel central. Com varios armazéns e fabricas na
Peninsula Ibérica, a ZF garante ao mercado por-
tugués um fornecimento rapido e com elevada

marcas bastante abrangente com solugdes tan-
to para veiculos ligeiros como de pesados. Essa
diversidade permite oferecer solugdes completas
e integradas para diferentes linhas de producto
e clientes. Apods a aquisicio da TRW e da WAB-
CO, reorganizamos o portfolio para garantir que
cada marca mantivesse sua identidade (mesmo
em gamas coincidentes), mas operasse de forma
complementar. Isso fortaleceu a presenca da ZF
no mercado, ampliando a oferta de produtos e
servicos com maior valor agregado.

Existem gamas ou marcas do grupo que se
destacam particularmente em Portugal?

Em Portugal, no segmento de veiculos ligei-
ros, destacam-se sobretudo as marcas SACHS e
TRW, que sao amplamente reconhecidas pelos
profissionais do setor pela sua fiabilidade, de-
sempenho e cobertura de mercado. J nos veicu-

DA ZF AFTERMARKET PORTUGAL

ciais, embraiagens para veiculos pesados, com-
pressores de ar e de suspensido pneumatica, mo-
duladores EBS para camides e reboques, caixas de
direcéio, bombas de dire¢ao e colunas de direcdo, e
pingas de travdo. Todos estes produtos passam por
processos industriais rigorosos que garantem que
cumprem ou excedam as especificacoes originais,
oferecendo desempenho equivalente ao de pecas
novas, com garantia e fiabilidade asseguradas.

Que valor acrescentado oferecem as vossas
marcas ao cliente final e aos parceiros de distri-
buigdo e oficinas?

As marcas da ZF Aftermarket oferecem um va-
lor acrescentado significativo tanto ao cliente
final como aos parceiros de distribui¢ao e ofici-
nas. Para o cliente final, esse valor traduz-se em
produtos de qualidade original, fiabilidade com-
provada e desempenho superior, o que se reflete

AS AQUISIQOES E INTEGRAQOES REALIZADAS PELO GRUPO
NAO SO AMPLIARAM O PORTEFOLIO DE PRODUTOS E SERVICOS,
COMO TAMBEM FORTALECERAM A REDE DE APOIO LOCAL,
INCLUINDO ARMAZENS E UMA EQUIPA DEDICADA

disponibilidade de pecas. Paralelamente, iniciati-
vas de apoio a venda — como ac¢oes de marketing,
publicidade e plataformas digitais (ZF [pro]|
Tech, ZF [proJService e propoints) — fortalecem
a proximidade com os parceiros e aumentam o
valor acrescentado oferecido ao cliente. Por outro
lado, a equipa de colaboradores, composta por
profissionais experientes em varias areas, con-
tribui diretamente para os resultados positivos e
para a consisténcia da opera¢ao em Portugal.
Com uma presenca consolidada no pais, alicer-
cada em parcerias duradouras e de confianca, a
ZF tem vindo a reforcar a sua operagao em Por-
tugal ao longo dos anos. As aquisi¢oes e integra-
¢oes realizadas pelo grupo ndo s6 ampliaram o
portef6lio de produtos e servigos, como também
fortaleceram a rede de apoio local, incluindo ar-
mazéns e uma equipa dedicada.

A ZF Aftermarket opera com um portfélio
bastante abrangente, que inclui marcas como
LEMFORDER, SACHS, TRW, WABCO e BOGE.
Como é feita a gestao estratégica deste portfo-
lio no mercado portugués?

Efetivamente dispomos de um portefolio de
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los pesados, além da SACHS, que mantém uma
presenca solida, a WABCO assume um papel de
grande importancia, fruto da sua especializacao
em tecnologias de travagem, seguranca e siste-
mas de controlo. Esta diversidade permite ao
grupo responder de forma eficaz as necessidades
especificas de cada segmento.

A protecao ambiental € um dos principais
objetivos na ZF, e a reconstrugdo de componen-
tes tem sido uma das medidas da empresa na
inddstria automével. Qual a gama de produtos
reconstruidos atualmente comercializados pela
ZF Aftermarket?

A ZF Aftermarket comercializa atualmente uma
ampla gama de produtos reconstruidos através do
seu programa ZF REMAN, que visa promover a
sustentabilidade e a eficiéncia na inddstria auto-
movel. Este programa inclui mais de 5.000 pecas
reconstruidas de elevada qualidade das marcas
ZF, TRW, SACHS e WABCO, abrangendo diver-
sos tipos de veiculos — desde ligeiros e comerciais
até maquinas agricolas e de construciio. Entre os
principais componentes reconstruidos disponiveis
estao: transmissoes para veiculos ligeiros e comer-

numa maior seguranca, conforto e durabilidade
dos componentes. Para os parceiros de distribui-
¢ao e oficinas, o valor estd na combinacio entre
inovacao tecnoldgica, suporte téenico e comercial
especializado e solucdes digitais que facilitam o
dia a dia. A ZF Aftermarket disponibiliza for-
macio continua, acesso a plataformas como ZF
[CproJTech e propoints, apoio logistico eficiente
e ferramentas de marketing que ajudam a for-
talecer a relacio com os clientes e a aumentar a
competitividade no mercado.

Em que consiste o conceito ZF [pro]Tech?

O ZF [proTech é um conceito da ZF Aftermarket,
lancado recentemente em Portugal, concebido
para apoiar oficinas independentes de veiculos
ligeiros. na sua adaptago as novas tecnologias au-
tomoveis. Esta iniciativa reflete o compromisso da
ZF com o desenvolvimento das oficinas indepen-
dentes, proporcionando-lhes acesso direto a todo
o conhecimento técnico e experiéncia que acumu-
lamos enquanto lider no setor de equipamento de
origem. Através do ZF [proJTech, as oficinas tém
acesso a uma plataforma digital completa, que dis-
ponibiliza formacéo técnica, instrugoes de monta-
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COM UMA PRESENCA CONSOLIDADA NO PAIS, ALICERCADA
EM PARCERIAS DURADOURAS E DE CONFIANCA, AZF TEM VINDO
AREFORCARA SUA OPERACAO EM PORTUGAL AO LONGO DOS ANOS

gem especificas, suporte direto da
equipa ZF, campanhas de servico
dos fabricantes e ferramentas digi-
tais como catélogos e materiais pro-
mocionais. Em Portugal, esta dispo-
nivel na versao ZF [proTech start.

E o programa propoints?

O propoints é um programa de fi-
delizacao gratuito para oficinas, que
valoriza e recompensa a compra de
produtos das marcas da ZF After-
market e das marcas parceiras do
programa. Atualmente o programa
inclui cinco parceiros de referéncia
que com 10 marcas de produtos que
cobrem mais de 75% das necessi-
dades das oficinas. A cada compra,
os pontos sao creditados automati-
camente pelos distribuidores ade-
rentes e podem ser trocados por
prémios atrativos. Para além disso,
o programa oferece campanhas
promocionais regulares, uma plata-
forma online de facil utilizag¢io para
gestao de pontos e a entrega direta
dos prémios nas oficinas.

Quais sao as principais prioridades
estratégicas da ZF Aftermarket
Portugal para os préximos

2-3 anos?

Face as mudancas significativas
que o mercado tem vindo a regis-
tar nos ultimos anos — marcadas
por fusdes, aquisicoes e agrupa-
¢des ibéricas — uma das principais

prioridades estratégicas da ZF Af-
termarket para os proximos dois a
trés anos sera a consolidacdo da sua
rede de clientes. Este foco torna-se
ainda mais relevante considerando
as aquisicdes da TRW e da WAB-
CO, que exigem uma reorganizaciao
eficaz das diversas estruturas logis-
ticas existentes, com o objetivo de
melhor servir os nossos clientes.

Esta prevista a introducdo de
novos produtos, servigos ou par-
cerias no curto/médio prazo?

O lancamento de novos produtos e
o reforco da gama dedicada a vei-
culos hibridos e elétricos tém sido
fundamentais para o crescimento
das vendas e para a diversificacao
da oferta da ZF Aftermarket. Por
exemplo, lancamos recentemen-
te uma nova linha de produto que
complementa o portfdlio existen-
te - os amortecedores pneumati-
cos SACHS. Paralelamente, a ZF
Aftermarket estd a expandir a sua
presenca no universo digital, dis-
ponibilizando solucdes digitais que
acrescentam eficiéncia e valor as
oficinas. Entre elas destaca-se o ZF

[Cpro_|Diagnostics, concebido para
simplificar e agilizar os processos de
diagnostico.

Como vé a evolugdo do setor pds-

-venda em Portugal, especialmen-
te com o crescimento dos veiculos

86 Outubro | Novembro 2025

elétricos e conectados?

A evolucio do setor pds-venda em
Portugal estd a ser gradualmente
influenciada pelo crescimento dos
veiculos elétricos e conectados. Este
fenémeno representa tanto desafios
como oportunidades. Por um lado,
os veiculos elétricos exigem menos
manuten¢do mecénica tradicional,
o que pode reduzir a procura por
certos tipos de pecas e servicos. Por
outro, a sua complexidade tecno-
logica — especialmente ao nivel da
eletrénica, baterias e sistemas de
alta tensio — exige uma especiali-
zagdo crescente por parte das ofi-
cinas e dos profissionais do setor.
Além disso, os veiculos conectados
estdo a transformar a forma como
se gere a manutencdo, com diag-
noésticos remotos, atualizacdes de
software e integracio com plata-
formas digitais. Isso obriga o pos-
-venda a adaptar-se rapidamente,
investindo em formacio técnica,
ferramentas digitais e novas compe-
téncias. Em Portugal, este processo
tem sido gradual, mas nota-se uma
crescente aposta na qualificacio das
oficinas, na digitalizacio dos servi-
¢os e na reorganizacao das cadeias
logisticas para responder as novas
exigéncias. A ZF Aftermarket, por
exemplo, tem investido fortemente
em formacio e em solucoes digitais
para apoiar os seus parceiros nesta
transicao.

www.jornaldasoficinas.com

Que papel pretende a ZF Af-
termarket assumir nesse novo
cenario da mobilidade?

Na ZF Aftermarket acreditamos que

a mobilidade nunca pode parar —
porque transportar pessoas, entregar
bens e manter servigos em funciona-
mento é essencial para a sociedade.
O nosso papel é ser o parceiro que
garante essa continuidade, ajudando
o setor a evoluir de um modelo reati-
vo para um ecossistema conectado e
proativo. E isso que esta no coracio
do nosso conceito de Uptime (tem-
po de atividade): antecipar necessi-
dades, prevenir falhas e reduzir ao
minimo o tempo de inatividade. Es-
tamos a construir ligacdes inteligen-
tes entre veiculos, frotas, oficinas e
distribuidores, onde os dados fluem
de forma integrada e criam decisoes
mais rapidas e eficazes. Isso permite
que todos os intervenientes aumen-
tem a eficiéncia, reforcem a produti-
vidade e, acima de tudo, mantenham
os veiculos em movimento. Mas o
nosso papel vai além da tecnologia.
Trata-se de parceria genuina: traba-
lhar lado a lado com os nossos clien-
tes, compreender os seus desafios e
criar, em conjunto, solucgdes que lhes
deem confianga para enfrentar o fu-
turo. & por isso que investimos em
manutencdo preditiva e em novas
solugdes digitais, sem nunca perder
a proximidade local que caracteriza
as nossas equipas. @
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= Novas gamas para facilitar a escolha do produto ideal para o seu veiculo
= Embalagens mais sustentaveis produzidas com materiais reciclados
= Formulas melhoradas para um melhor rendimento do motor
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dltimo ano revelou-se particu-
OIarmente desafiante para a

Corteco em Portugal, devido
a diversos fatores externos que impac-
taram o setor automoével e o mercado de
pos-venda. Apesar destas adversidades,
a empresa conseguiu manter o desem-
penho esperado, respondendo de forma
rapida e eficaz as exigéncias do mercado
nacional. Um dos pilares que sustenta
a evolucao da Corteco em Portugal é
a proximidade com os seus distribui-
dores e, por consequéncia, com o proprio
mercado. Essa relacao direta traduz-se numa
maior agilidade na resposta as necessidades
locais e numa taxa de servico superior a 90%,
indicador que reforca a confianca e a credi-
bilidade da marca. Além disso, a qualidade
dos produtos, a ampla cobertura da gama e
o investimento continuo em pesquisa e de-

JOSE BOAVIDA
DIRETOR DE VENDAS DA CORTECO PORTUGAL

66 ACORTECO

TEM DEMONSTRADO
RESILIENCIA

E CAPACIDADE

DE ADAPTACAO! %9

APESAR DE UM CENARIO MARCADO POR DESAFIOS
EXTERNOS, A CORTECO EM PORTUGAL TEM
DEMONSTRADO RESILIENCIA E CAPACIDADE

DE ADAPTACAO. O EQUILIBRIO ENTRE OS FATORES
INTERNOS — COMO A PROXIMIDADE COM 0S

DISTRIBUIDORES, A QUALIDADE E INOVACAQ — E 0S

FATORES EXTERNOS — COMO O CRESCIMENTO
DO MERCADO E A DIGITALIZACAO — TEM PERMITIDO
CONSOLIDAR A SUA PRESENCA E CONTINUAR
A CRESCER NO SETOR POS-VENDA AUTOMOVEL

senvolvimento contribuem para o fortaleci-
mento da posicao da Corteco. A introducio
de novas referéncias e solucoes adequadas as
exigéncias do mercado portugués demons-
tra a capacidade de inova¢ao da empresa e o
compromisso em oferecer valor acrescentado
aos seus clientes.

Como se processa a distribui¢ao dos produ-
tos Corteco no mercado portugués?

A distribuic@o dos produtos Corteco é efetua-
da de uma forma indireta através dos nossos
quinze distribuidores de todos os sectores em
que estamos inseridos (automovel, pesados,
agricola, inddstria e naval). Todos os distri-
buidores tém acesso ao portfolio de produtos
Corteco, suporte vendas, marketing e logisti-
co, apoio técnico e poés-venda, formacao ex-
clusiva, politicas flexiveis e que transmitem
confianca aos nossos distribuidores.



Relativamente a formacgao técnica, o que tem
sido feito?
Tendo em conta o tipo de produto que oferece-
mos ao mercado, a formacao técnica e 0 apoio ao
cliente sdo elementos fundamentais, na relaciao
existente com os nossos distribuidores de modo
a reforcar a presenca da Corteco no pés-venda.
Quais sdo os segmentos do mercado onde a
Corteco tem registado maior procura?
Proporcionalmente ao peso de cada segmento
dentro do mercado portugués os segmentos tém
de uma procura muito idéntica, mas os que tém
mais rotatividade é o automével e o dos pesados.

Existem desafios especificos que a marca
enfrenta em Portugal?

Felizmente existem bastantes desafios para a
Corteco em Portugal, pois sé assim podemos
evoluir e caminhar rumo ao sucesso. Os mesmos
sao ultrapassados devido ao excelente trabalho
de equipa da Corteco e dos seus distribuidores.

A Corteco é conhecida pelas suas soluges em
vedagao, controlo de vibragao e filtragem de
cabine. Quais destas gamas tém maior peso nas
vendas em Portugal?

Os vedantes s@o o produto que teffm maior peso
nas vendas da Corteco, mas nos ultimos anos as-
sistimos a um crescimento exponencial no con-
trolo de vibracao e neste momento a diferenga
existente ja ndo ¢ significativa.

0 que diferencia os produtos Corteco face a
concorréncia no mercado poés-venda?

A qualidade é a imagem de marca, pois através
do Grupo Freudenberg, no qual a Corteco est4 in-
serida, conseguimos ter acesso as novas tecnolo-
gias em termos de vedantes, controlo de vibracio
e filtragem, por isso os principais fabricantes ele-
gem o Grupo Freudenberg como o seu parceiro
ideal e deste modo somos fabricantes “Premium”.

A Corteco ampliou a sua capacidade logistica,
com a construgdo de um novo armazém na
Alemanha. Que mais valias trouxe este novo
armazém para a empresa e clientes?

A construgao deste novo armazém permite uma
distribui¢ao mais rapida e eficaz por toda a Euro-
pa pois este armazém foi construido com as tec-
nologias mais recentes de modo a ser mais eficaz
e a0 mesmo tempo mais sustentavel, um ponto
muito importante para o Grupo Freudenberg.

E relativamente a sustentabilidade, o que tem
sido feito pela Corteco no que diz respeito 3
energia gasta nas instalagdes e nas embala-
gens?

A sustentabilidade é um ponto muito importan-
te para a Corteco e para o Grupo Freudenberg,
por isso, existe um trabalho exaustivo em redu-
zir a quantidade de plastico existente nas nossas

www.jornaldasoficinas.com
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embalagens, em tornar as fabricas amigas do
ambiente e cada vez mais sustentaveis, por exem-
plo através da montagem de painéis solares que
alimentam as mesmas diariamente e deste modo
reduzindo o consumo energético e das emissoes.
A reducio da nossa pegada ecoldgica é um obje-
tivo que todo o Grupo Freudenberg trabalha ar-
duamente.

Quantas referéncias tém em catalogo e qual a
cobertura do parque automovel europeu?

No nosso catalogo temos mais de 80.000 refe-
réncias o que nos permite uma cobertura do par-
que automdvel europeu acima dos 90%.

A Corteco foi das primeiras empresas a ser
certificada como “Premier Data Supplier” pela
TecAlliance. O que significa esta certificagao
para a empresa?

Esta certificacdo ¢ o resultado do esforco e do
trabalho desenvolvido pela Corteco, é o reconhe-
cimento do compromisso da Corteco com a qua-
lidade, precisdo e abrangéncia da informagao dos
seus produtos na base de dados Tecdoc.

De que forma a transigao para a mobilidade
elétrica afeta a Corteco? Existe um plano de
adaptacgao?

A transi¢do para a mobilidade elétrica tem o seu
impacto e nos ultimos anos a Corteco tem uma
estratégia muito clara para a mobilidade elétrica
e por isso tem trabalhado e desenvolvido produ-
tos para os veiculos elétricos. O objetivo é no fu-
turo podermos ter uma oferta equivalente ao que
temos agora para os motores de combustio, para
os veiculos elétricos.

Quais sao os objetivos da Corteco para os pro-
ximos anos em Portugal?

A Corteco quer continuar com o trabalho que
tem sido feito ao longo dos anos em que esta pre-
sente no mercado portugués, ou seja, continuar a
crescer dentro do nosso mercado, pois ¢ um mer-
cado com muito potencial em que a Corteco pode
crescer mais.

Como vé o futuro do setor pés-venda automavel
em Portugal e de que forma a Corteco se esta a
preparar para essas mudancas?

O futuro do setor pés-venda em Portugal é um
futuro muito desafiante, desde todas as alte-
racdes dentro de mercado com a introducao de
novos tipo de veiculos, a expansio dos grupos de
compras, a compra e venda de players no merca-
do... tudo isso torna o futuro do nosso setor mui-
to desafiante. @

NOVO ARMAZEM REFORCA
CAPACIDADE LOGISTICA

Corteco ampliou a sua capacidade logistica com a

construcdo de um novo armazém no Parque
Industrial de Weinheim, na Alemanha, préximo da sede
do grupo. A mudanca surge da necessidade de responder
ao aumento da procura e da preparacdo para a
transformacdo digital do setor, consolidando a aposta da
empresa em eficiéncia e sustentabilidade. 0 novo
armazém com 13.800 m? de &rea, trouxe uma
infraestrutura mais avanqada, incluindo um armazém
vertical e o sistema AutoStore — uma solugao de
armazenamento parcialmente automatizada que otimiza
a utilizacdo do espaco, reduzindo em quase um terco a
necessidade de drea fisica. Os robds do AutoStore
assumem tarefas repetitivas e fisicamente exigentes,
permitindo que os colaboradores se concentrem em

atividades de maior valor. Esta tecnologia garante que
99% dos artigos comercializados pela Corteco possam ser
armazenados e acedidos de forma rapida e eficiente. Além
disso, o sistema pode ser ampliado mesmo durante a
operacao, sem necessidade de interromper as atividades
do armazém. Outro aspeto diferenciador € a eficiéncia
energética: dez robds do AutoStore consomem, em
conjunto, a mesma energia que um aspirador de po.
Funcionam no escuro, dispensam corredores largos e
asseguram que os bens chegam as pessoas, em vez de as
pessoas terem de procurar os bens. 0 projeto incorpora
também uma forte vertente de sustentabilidade. A
instalacdo conta com um sistema fotovoltaico que fornece
parte significativa da energia necesséria, além de
iniciativas para reduzir o uso de plastico nas embalagens.
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RICHARD CARVALHAIS E DIANA MARQUES

GERENTES DA MASTERSENSOR

66 ESTAMOS SEMPRE ATENTOS
AQUILO QUE O MERCADO
NOS SOLICITA! 99

FUNDADA EM 2003, A MASTERSENSOR CONSOLIDOU-SE NO MERCADQO PORTUGUES COMO UM
DISTRIBUIDOR DE REFERENCIA DE ACESSORIOS DE SEGURANCA PARA AUTOMOVEIS. TEM VINDO A
CRESCER DE FORMA SUSTENTAVEL, ASSENTE NA QUALIDADE, INOVACAQ E PROXIMIDADE COM 0S

tualmente, a Mastersensor dispoe de
A500m2 de armazém, escritérios admi-

nistrativos e balcao para atendimento
exclusivo a profissionais. A equipa é composta
por nove colaboradores, entre responsaveis de
armazém, design e comunicagio, area finan-
ceira, gestdo de produtos, administraco e trés
vendedores que asseguram a cobertura total do
territério nacional, dividido em zonas norte,
centro e sul. O modelo de negdcio foca-se no
B2B, através de retalhistas e distribuidores lo-
cais, apoiados por uma plataforma online que
permite aos clientes realizar encomendas de for-
ma auténoma. Este sistema, em funcionamento
desde 2015, esta totalmente integrado com o
software de faturacao da empresa e prepara-se
para uma atualizac¢o significativa até ao final de
2025, incorporando ferramentas de inteligéncia
artificial.

PORTFOLIO DIVERSIFICADO

A Mastersensor é reconhecida pela sua gama de
acessorios de seguranca, tais como sensores de
estacionamento e pelas escovas limpa-vidros e
quimicos de limpeza e manutencio, areas em
que detém forte quota de mercado. A empresa ¢é
representante em Portugal de marcas de quali-
dade reconhecida como sao exemplo as escovas
limpa-vidros Heyner e Alca, bem como da Moje
Auto, na area de Car Care, da qual é importa-

SEUS CLIENTES

dor exclusivo. Além disso, possui marca propria
em varias linhas, nomeadamente iluminacio
(LED, Halogénio e Xenon) sensores de estacio-
namento, alarmes, tapetes, material de limpeza
e kits de selante. Também comercializa marcas
de renome como AMiO, Osram, BURY. Adi-
cionalmente, detém a marca Zimo, dedicada a
auto-radios, oferecendo solucdes inovadoras e
que ocupa uma posic¢ao de destaque no mercado
nacional.

“A nossa missdo é oferecer a melhor qualidade
a0 preco mais justo. E um equilibrio dificil de
atingir, mas que define o nosso posicionamento
no mercado”, sublinha Richard Carvalhais.

A rapida evolugéo tecnolégica do setor obriga a
empresa a atualizar constantemente a sua ofer-
ta. A aposta passa pela variedade de gamas, pela
certificacdo dos produtos e pelo desenvolvimen-
to de solugdes especificas em parceria com fabri-
cantes. Recentemente, a Mastersensor apresen-
tou novidades como carregadores para veiculos
elétricos, alinhando-se com as tendéncias de
mobilidade sustentavel. Outro fator de credi-
bilidade é a certificagao ISO 9001:2015, obtida
em 2017, que garante a melhoria continua da
qualidade, tanto nos produtos como nos servi-
cos e condicdes de trabalho. Para isso conta com
0 apoio especializado de técnicos da qualidade.

PERSPETIVAS DE FUTURO

O crescimento tem sido consistente: em 2024, a
Mastersensor registou um aumento de 39% no
volume de negdcios, e para 2025 prevé um cres-
cimento na ordem dos 10%. Para acompanhar
esta evolucao, estdo previstas obras de melhoria
nas atuais instalagdes, incluindo a criacdo de
uma nova zona de embalamento e a moderniza-
¢ao da area administrativa. Richard Carvalhais
conclui com confianc¢a: “Estamos no caminho-
certo. O objetivo agora é consolidar as marcas
que representamos, reforcar a nossa oferta e
continuar a ser um parceiro de confianca para
os nossos clientes.” @

ALEM DA EQUIPA COMERCIAL, QUEFAZ APONTEENTREA CASA MAE
E OS SEUS CLIENTES, TEM A DISPOSIGAO UMA EQUIPA DE PROFISSIONAIS
COMPETENTES E DEDICADOS, ATENTOS AS NECESSIDADES DO MERCADO

www.jornaldasoficinas.com
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ANOS

CARLOS ABADE
GERENTE NEOCOM
I

66 E IMPORTANTE APOSTAR
MAIS NO QUE E NACIONAL 99

COM 26 ANOS DE PRESENCA NO MERCADO PORTUGUES, A NEOCOM CONSOLIDOU-SE
COMO UM DOS PRINCIPAIS PLAYERS DO AFTERMARKET, ESPECIALIZADA NA RECONSTRUCAO
E DISTRIBUICAO DE TRANSMISSQOES, DIRECOES ASSISTIDAS, JUNTAS HOMOCINETICAS,
COLUNAS DE DIRECAQ E UMA VASTA GAMA DE OUTROS COMPONENTES

ediada em Aveiro e com filiais em Braga,

Sacavém e, mais recentemente, no Porto,

a empresa tem vindo a reforcar a sua po-
si¢do no setor, sempre com uma filosofia clara:
respeitar os canais de venda, comercializando
exclusivamente para retalhistas de pecas.
“E a nossa forma de estar no mercado. Nunca
vendemos diretamente a oficinas porque quere-
mos preservar a relacio com os nossos clientes
retalhistas. Essa tem sido a chave para o reconhe-
cimento como fornecedor de confianga’, explica
Carlos Abade, fundador e gerente da Neocom.

RECONSTRUGAO E INOVAGAO LADO ALADO

A Neocom é reconhecida pela sua experiéncia em
reconstrucio de diregdes assistidas, transmissoes
e juntas homocinéticas. Para garantir qualidade,
investiu recentemente em equipamento de ponta
para teste de direcOes elétricas, permitindo diag-
nosticos precisos e uma reconstrugio rigorosa. “O
mercado pede cada vez mais produtos reconstrui-
dos com qualidade. Mas a0 mesmo tempo, sen-
timos a necessidade de complementar a oferta
com pegas novas e com pregos competitivos face
as referéncias de origem”, sublinha Carlos Abade.
Este modelo hibrido — disponibilizar produtos
reconstruidos e novos — tem permitido a empre-
sa duplicar stocks e dar ao cliente a liberdade de
escolha entre preco e conveniéncia.

EQUIPA ESPECIALIZADA EEM CRESCIMENTO
Atualmente, a Neocom conta com cerca de 25
colaboradores. O recrutamento de téenicos es-

pecializados para reconstrucio de componentes
é um desafio, mas a empresa aposta fortemente
na formacao interna para preparar novos profis-
sionais. “A nossa equipa é cada vez mais jovem
e muito competente. Grande parte da forca da
Neocom vem do trabalho deles”, reconhece o
gerente. Recentemente, as instalacoes de Avei-
ro foram remodeladas, tanto no exterior como
nas areas de produg¢iio e administrativas, num
processo associado a certificacio da empresa e a
moderniza¢ao da sua imagem corporativa.

EXPANSAO E PROXIMIDADE

COM OS CLIENTES

Com quase 3.000 clientes em base de dados —
dos quais mais de 70% continuam ativos desde
os primeiros anos — a Neocom aposta na proxi-
midade. A abertura da nova filial no Porto, na
Rua Central de Francos, permitiu reforcar a pre-
senca no norte do pais e oferecer maior disponi-

bilidade de stock. “O nosso objetivo é estar mais
perto dos clientes. Até 2026 queremos reforcar
a equipa comercial e aumentar a nossa presenca
no terreno”, afirma Carlos Abade. Além disso, a
empresa prepara a integracio do seu sistema de
faturaciio com o website, que ganhara um novo
layout, garantindo maior automatizacio e efi-
ciéncia no servigo.

OLHAR PARA O FUTURO

O setor automoével estd em constante transfor-
macio, sobretudo com a chegada dos veiculos
elétricos. Apesar das mudancgas que estes traro,
Carlos Abade mostra-se confiante: “Os carros
elétricos continuam a ter dire¢des e transmissoes.
Para nés, ndo sera um impacto imediato, mas
temos de acompanhar a evolucdo. O mercado
muda todos os dias, e nds temos de ter cada vez
mais produtos para satisfazer os clientes.” Outro
foco da Neocom sera continuar a valorizar o pro-
duto nacional, em paralelo com a importacao.
“Temos bons produtos em Portugal. £ importan-
te apostar mais no que é nacional e dar confianga
aos clientes para escolherem essa op¢ao”, reforca
o gerente. Com uma estratégia que alia tradicio
a inovacdo, respeito pelos retalhistas e forte in-
vestimento em qualidade, a Neocom posiciona-se
como uma empresa dinamica, flexivel e prepara-
da para os desafios do aftermarket do futuro. “Os
clientes sabem que podem confiar em nés porque
somos especialistas e estamos ca para ajuda-los.
E essa relacdo de confianca que queremos manter
por muitos mais anos”, conclui Carlos Abade. @

CONHECIDA PELA RECONSTRUCAO DE DIRECOES ASSISTIDAS
E TRANSMISSOES, ANEOCOM PRETENDE SER TAMBEM RECONHECIDA
COMO DISTRIBUIDOR DE COMPONENTES NOVOS, SEMPRE COM PRECOS
BASE INFERIOR AS PECAS DE ORIGEM
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ELENA BORELLO
DIRETORA DE EXPORTACAO IBERIA DA MEAT & DORIA
I

specialista em componentes elétri-

cos, sistemas de injecdo e filtragem,

a Meat & Doria construiu a sua his-
téria com base na qualidade, na confiabi-
lidade e na proximidade com os clientes.
Mais do que oferecer uma gama ampla e
constantemente atualizada de produtos,
a empresa aposta em inovacio continua,
formacdo de equipas e parcerias sdlidas
para acompanhar a evolucdo do parque e
antecipar as necessidades de um setor em
transformacdo. Com uma cultura pautada
na transparéncia, no trabalho em equipa
e na melhoria constante, a Meat & Doria
entra em seu 80° aniversario reafirmando
a missao que a guiou desde a sua fundacio:
ser um parceiro de confianca para o mer-
cado de reposicao internacional, unindo
tradicdo, inovacdo e visdo de futuro. Em
entrevista ao JO, Elena Borello, Direto-
ra de Exportacio Iberia da Meat & Doria,
acredita na qualidade como valor central.

meses, temo-nos dedicado a fortalecer e
ampliar nossa oferta de produtos de clima-
tizacdo e térmicos, sempre sem deixar de
lado as linhas “histéricas”, que continuam
a representar o nucleo da nossa expertise.

A Meat & Doria é reconhecida como es-
pecialista em pecas elétricas. Como tem
evoluido esta linha de produtos e quantas
referéncias tém no catalogo?

A linha de componentes elétricos sempre foi
um dos pilares da identidade da Meat & Do-
ria. Nos tltimos anos, investimos significa-
tivamente no desenvolvimento de solugdes
cada vez mais avangadas, capazes de atender
as exigéncias de uma frota de veiculos em
constante transformacao. A evolucao tecno-
légica dos automoéveis, com a introdugdo de
sistemas cada vez mais sofisticados, levou-
-nos a reforcar a nossa oferta em dreas como
sensores, unidades de controle eletrénico,
modulos de igni¢do e componentes para a

“ACREDITAMOS NO TRABALHO EM EQUIPA,
NAS PESSOAS, NA TRANSPARE!\ICIA
ENA CONSTRUCAO DE RELACOES
DURADOURAS COM NOSSOS PARCEIROS”,
AFIRMA ELENA BORELLO, DIRETORA
EXPORTACAO IBERIA DA MEAT & DORIA

Cada processo — da concecao a logisti-
ca — ¢ pensado para garantir confianca e
desempenho, mas a empresa ndo para por
ai, investindo continuamente em inovac¢ao
e formacio, tanto interna quanto externa.

Como esta constituida a gama de produ-
tos Meat & Doria para o aftermarket?

A linha de produtos da Meat & Doria ja
conta com mais de 40.000 referéncias,
nimero que cresce més apos mes gracas as
constantes novidades que sdo incorporadas
ao catalogo. A gama é composta por pro-
dutos elétricos e eletronicos, area na qual
a empresa é especialista no cenario inter-
nacional do aftermarket. Apostamos for-
temente nas linhas de diesel e turbo, onde
somos reconhecidos como players funda-
mentais e referéncias do setor. Nos tltimos

gestao eletronica do motor. Hoje, contamos
com um catdlogo que supera as 40.000 re-
feréncias, cobrindo de forma completa o
parque circulante europeu e asiatico. Cada
produto é projetado e testado para garantir
alto desempenho, confiabilidade e compa-
tibilidade com as referéncias OE. A nossa
presenca nos principais bancos de dados in-
ternacionais, como o TecDoc, € a certificacido
como TecAlliance Certified Data Supplier
sa0 garantias adicionais da qualidade e pre-
cisdo dos nossos dados técnicos.

Qual o compromisso da empresa com a
descarbonizagao e reducdo das emissdes
de COz')

A sustentabilidade é um tema profunda-
mente valorizado pela Meat & Doria, ndo
apenas como responsabilidade ambiental,
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mas como parte integrante da nossa
visdo industrial. Estamos conscien-
tes de que o setor automotivo estd a
passar por uma transformaco pro-
funda, e queremos ser protagonistas
ativos dessa mudanca. Nos ultimos
anos, iniciamos diversas iniciativas
para reduzir o impacto ambiental
das nossas atividades: desde a oti-
mizacdo dos processos produtivos
até a melhoria da eficiéncia ener-
gética, incluindo a adogdo de fontes
renovaveis para o fornecimento de
energia elétrica. Também estamos a

ELENA BORELLO

ticos e americanos. Para lidar com
a crescente complexidade da cadeia
de fornecimento, a Meat & Doria
aumentou os niveis de stock e apri-
morou a gestdo interna, assegurando
um servi¢o continuo e confiavel.

Que perspetivas e projetos a Meat
& Doria tem para o futuro e como
espera que o setor evolua nos
proximos anos?

A Meat & Doria acompanha atenta-
mente a evolu¢do do setor automo-
vel, cada vez mais orientado para a

NUM SETOR EM RAPIDA
TRANSFORMACAO, A FORCA
DA MEAT & DORIA ESTA NA
CAPACIDADE DE ADAPTACAO,
NA ANTECIPACAO DE TENDENCIAS
ENAMANUTENCAO CONSTANTE DO
ESPIRITO DE MELHORIA CONTINUA

investir em solucoes logisticas mais
sustentaveis, com o objetivo de re-
duzir as emissdes relacionadas ao
transporte e a distribuicio.

Como a Meat & Doria esta a
preparar-se para as mudangas do
parque automével?

A Meat & Doria estd a enfrentar a
evolu¢do do parque automédvel com
uma estratégia sdlida e visiondria,
apostando em inovagao, qualidade
e logistica avancada. A empresa in-
veste continuamente em pesquisa e
desenvolvimento de novos produtos,
para atender as necessidades de vei-
culos novos e modernos. Ampliou o
catalogo, passando a cobrir uma am-
pla gama de modelos europeus, asia-

eletrificaciio e a digitalizacdo. Nesse
contexto, o mercado de reposi¢ao
sera chamado a responder com ra-
pidez e competéncia as novas exi-
géncias do setor. A empresa vem-se
preparando ha tempos para esses
desafios, investindo numa logistica
eficiente, um armazém tecnologica-
mente avancado e uma rede de dis-
tribuicio ampla e bem estruturada.
Ha diversos projetos futuros em an-
damento: a Meat & Doria pretende
consolidar ainda mais sua posi¢ao
nos mercados onde ja atua, refor-
cando a sua lideranca, e expandindo
a sua presenga em novos mercados
estratégicos, enfrentando com deter-
minacio os desafios impostos pela
inovacdo e pela globalizacio. @

96 Outubro | Novembro 2025

66 ESTAMOS CONFIANTES DE QUE
NOSSO RELACIONAMENTO COM
AVIEIRA & FREITAS AINDA PODE

CRESCERE FORTALECER-SEY?

Meat & Doria colabora hd muitos

anos com a Vieira & Freitas, e o
balanco é extremamente positivo, pois ao
longo dos anos foi construida uma relagao
sélida e duradoura. Estamos muito
satisfeitos com essa parceria e confiantes de
que nosso relacionamento ainda pode
crescer e fortalecer-se. Todos os dias nos
empenhamos para oferecer aos nossos
parceiros a nossa “expertise”, apoiando-os
nas suas atividades didrias e nos seus
projetos futuros. Tambhém colaboramos com
outras empresas portuguesas e estamos
muito satisfeitos com essas parcerias, pois
em todas vemos empenho, confianca e
oportunidades de crescimento. A Meat &
Doria oferece um suporte completo aos seus
clientes, combinando formacdo técnica,
iniciativas promocionais e incentivos
direcionados para fortalecer a colaboracéo e
o crescimento mdtuo. O suporte oferecido
pela empresa é pensado para gerar valor
real, aperfeicoando competéncias, criando
oportunidades comerciais e relacdes
duradouras. A Meat & Doria também
participa em feiras e eventos do setor,
oferecendo oportunidades de networking e
atualizacao direta.
Para a oficina, escolher os produtos
da Meat & Doria significa confiar num
parceiro sélido, inovador e orientado para a
qualidade. Os principais beneficios para as
oficinas incluem uma gama completa, com
mais de 40.000 referéncias ativas, cobrindo
veiculos europeus, asidticos e americanos,
incluindo modelos recentes e menos
comuns; produtos em conformidade com

www.jornaldasoficinas.com

os padrdes UNI EN IS0 9001 e presentes no
banco de dados TecDoc; envios rapidos e
gestdo otimizada de pedidos; assisténcia
especializada e programas de capacitacao
para clientes e parceiros; e ainda solucées
para nichos de mercado, uma vez que
também oferece artigos “slow-moving’,
garantindo um servico completo e
diferenciado.

A Meat & Doria estd presente e é bem
conhecida no mercado portugués, mas
anotoriedade da marca ainda pode
crescer. Para reforcar nossa presenca entre
oficinas e automobilistas, continuaremos
a desenvolver parcerias com operadores
locais, garantindo uma cobertura
abrangente e um servico personalizado.
Manteremos a nossa participacao ativa em
feiras e eventos do setor, essencial para
aumentar a visibilidade e criar contatos
diretos. Também intensificaremos a
formacdo técnica local, envolvendo as
oficinas em um processo continuo de
atualizacdo, com o objetivo de fortalecer
ainda mais o reconhecimento da marca.
Portugal representa um mercado
estratégico para a nossa empresa, e 0
nosso objetivo é reforcar constantemente
a presenca no territério. Colaboraremos
ativamente com os nossos distribuidores,
promovendo um crescimento partilhado
e sustentavel. As nossas marcas,

Meat & Doria e Hoffer, jd estao bem
estabelecidas no mercado portugués, e
pretendemos torna-las ainda mais fortes
e visiveis, consolidando a sua posicao e
reconhecimento.
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Os lubrificantes Galp sdo o resultado de anos
de investigacdo e aplicagdo de tecnologias
avangadas. Por isso é que garantem maior
protec¢do, longevidade e performance para
0 seu equipamento.

Quem procura o mais alto nivel, encontra
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66 QUEREMOS CONSOLIDAR-NOS
COMO UMA REDE DE OFICINAS
ECOLOGICAS E SUSTENTAVEIS 99

COM MAIS DE 30 ANOS DE EXPERIENCIA NO SETOR DA MOBILIDADE, BOANERGES CORADO NETO
LIDERA A EUROMASTER EM PORTUGAL E ESPANHA SOB A SUA DIRECAOQ, ESTES PAISES ASSUMEM
UM PAPEL ESTRATEGICO NO CRESCIMENTO DA REDE, COM FOCO NO REFORCO DA PRESENCA
TERRITORIAL E NA CONSOLIDACAO DA REDE DE FRANCHISADOS, PROMOVENDQO A SUA RENTABILIDADE
E INTEGRACAQ NO ECOSSISTEMA EUROMASTER.



ENTREVISTA

BOANERGES CORADO NETO

DIRETOR-GERAL DA EUROMASTER PORTUGAL E ESPANHA

urante o seu mandato a frente da empresa,

Boanerges Corado Neto pretende trans-

mitir um estilo de proximidade e com
forte enfoque humano. A partir da sua equipa de
gestdo, e da area de recursos humanos, aposta no
talento e na inteligéncia coletiva como elemen-
tos-chave para impulsionar a mudanca. Além
disso, fiel a estes valores, toda a sua gestao distin-
gue-se por um envolvimento direto no negocio,
participando ativamente no dia a dia das oficinas,
que, por sua vez, mantém um contacto constante
com os clientes. Espanha e Portugal representam
mercados estratégicos no plano de crescimento
da Euromaster e o objetivo é aproximar-se ainda
mais dos clientes, ndo s6 reforcando a presenca
com mais centros, mas também oferecendo so-
lucdes alinhadas com as novas formas de mo-
bilidade, como a eletrificacdo e a conectividade.
Pretende ainda reforcar a rede de franchisados,
valorizando tanto a sua rentabilidade como a sua
integracao no ecossistema Euromaster.

Qual o papel das equipas locais na inovagado do
modelo de negdcio da Euromaster?

Na Euromaster priorizamos a captacao de ta-
lentos para desenvolver as equipas locais atra-
vés da formacdo. Desta forma estamos a criar
o conhecimento que nos permite confiar nelas
e nas suas iniciativas, enriquecendo as decisoes
que tomamos enquanto empresa. Por tudo isto,
temos uma ideia muito clara: a inovac¢ao nio é
uma excecdo. Da mesma forma, encaramos o
avan¢o tecnoldgico como uma oportunidade
para otimizar processos e melhorar a renta-
bilidade, em vez de o entendermos como uma
ameaca. Neste sentido, incorporamos ferramen-
tas como plataformas de gestdo e sistemas CRM
para fortalecer a relagdo com os clientes, bem
como um marketplace digital que nos permitiu
aumentar a agilidade e a eficiéncia operacional.
Esta aposta na digitalizacdo abrange todas as
areas do negdcio, desde a captacgiio de potenciais
clientes até a gestdo centralizada das compras.
Por outro lado, o papel do mecanico é entendido
como uma profissio em permanente evolucao,
que deve adaptar-se as inovacdes tecnoldgicas
que integram os veiculos atuais. Neste contex-
to confiamos na inteligéncia coletiva das nossas
equipas como elemento-chave para impulsionar
a transformacio. Além disso, a dire¢ao da Euro-
master estd empenhada em implementar solu-
¢oes inovadoras que oferecam maior eficiéncia e
flexibilidade aos seus clientes.

www.jornaldasoficinas.com

Como caracteriza o modelo organizacional de
“One Network” e o seu impacto nas oficinas e
franchisings?

O modelo “One Network” tem por objetivo har-
monizar os procedimentos e padrdes em toda a
rede de oficinas, incluindo tanto os centros pré-
prios como os franchisados. Esta iniciativa tam-
bém visa reforcar o acompanhamento e o apoio
as oficinas franchisadas, garantindo uma opera-
¢a0 mais coesa e eficiente em toda a rede.

Anunciaram um plano de expans3o de 50% vs.
2020 até 2026. Que transformagdes organi-
zacionais vao ser efetuadas para conseguirem
atingir estes objetivos?

Na Euromaster temos como grande objetivo al-
cangar uma presenca completa em todo o territ6-
rio ibérico até 2026. Para isso, continuaremos a
apostar na expansao da nossa rede, com destaque
para o modelo de franchising, o que nos permiti-
ra dar resposta a um maior niimero de veiculos
ligeiros e frotas de camiGes. Para camprir os obje-
tivos da empresa, ja estamos a dar grande énfase
a formacao continua e especializada das nossas
equipas, especialmente no que diz respeito aos
veiculos elétricos, bem como a impulsionar a di-
gitalizacdo em todos os niveis da organizagdo, a
reforcar a oferta de servicos para clientes B2B e a
consolidar o modelo de franchising,.

Que novos servigos ligados a e-mobility vao ser
criados para responder a crescente eletrifica-
¢do do parque automével?

Na Euromaster estamos totalmente preparados
para enfrentar a eletrificacio, seja de veiculos de
quatro ou de duas rodas. Os nossos profissionais
tém formacdo especializada que lhes permite in-
formar e aconselhar os clientes sobre as diferen-
cas entre os veiculos elétricos e os tradicionais, a
combustéo. No ambito da revisao e manutencao
de um veiculo elétrico, que apresenta particulari-
dades face a um veiculo a combustéo, dedicamos
especial atenc¢do a servigos como a verificacio da
bateria, do sistema de ventilacdo e da cablagem
de alta tensio, bem como & manutencao dos
pneus, travoes, suspensao e dire¢ao.

Como funciona o vosso modelo de franchising?

Na Euromaster, estamos sempre ao lado das nos-
sas oficinas franchisadas, apoiando-as de perto e
com aconselhamento constante para reforcar o
seu negocio. O nosso objetivo é ajuda-las a au-
mentar o afluxo de clientes as oficinas ¢ a melho-

rar a sua rentabilidade, aproveitando as solucdes
digitais que colocamos a sua disposi¢ao. Além
disso, num ambiente tdo competitivo, colabora-
mos com elas para compreender a “Jornada do
Cliente” (Customer Journey), ou seja, o conjunto
de passos dados pelo cliente quando leva o seu
veiculo a oficina, identificando os pontos criticos
que necessitam de uma atenciio acrescida.

Para acompanhar a evolugdo tecnoldgica dos
veiculos da nova mobilidade é crucial uma
formac&o constante e especializada. Como esta
estruturado o vosso plano de formagao para os
veiculos elétricos?

De facto, a formacao continua e especializada ¢é
fundamental para que os profissionais possam
adaptar-se as novas tecnologias. Neste sentido,
durante 2024, aumentamos em 18% as horas
de formacao de todos os nossos colaboradores
e oficinas franchisadas. Nesta aposta firme na
formacdo, a incorporacio da nova plataforma
de formacio 360° facilitou o acesso a uma vasta
gama de cursos. Assim, disponibilizimos sessoes
tedricas e praticas, centradas nos aspetos criticos
dos veiculos da “nova mobilidade”. Deste modo,
na Euromaster garantimos que a nossa equipa
esta devidamente preparada para trabalhar com
seguranca nestes veiculos. Por ultimo, com o ob-
jetivo de assegurar que a formacao seja de quali-
dade e verdadeiramente proveitosa para todos os
nossos colaboradores e franchisados, os formado-
res visitam pessoalmente as oficinas para super-
visionar a correta implementacao dos contetidos.

Em 2024 criaram um ‘Marketplace’ digital

para as vossas oficinas. Quais as principais
vantagens e funcionalidades desta ferramenta
digital?

A Euromaster desenvolveu uma plataforma digital
inovadora que melhora a eficiéncia dos seus mais
de 500 centros em Espanha e Portugal. Trata-se de
um marketplace digital que centraliza, num tinico
local, todas as compras de pneus, tanto a distribui-
dores como a fabricantes, agilizando os processos
e garantindo uma resposta mais rapida ao cliente
final. Nesse sentido, ja estamos a dar passos para
alargar a oferta a outros tipos de pecas sobresse-
lentes e componentes mecanicos. Com este marke-
tplace, os profissionais da rede podem encontrar,
de forma rapida e intuitiva, a melhor opg¢éo para
cada veiculo, otimizando o tempo de pesquisa e
melhorando a gestdo na oficina. O resultado é um
servico mais agil, com acesso a um vasto stock de
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parte deste compromisso defini-
mos 0s nossos proprios Objetivos
de Desenvolvimento Sustentavel,
conhecidos como EODS, que orien-
tam a nossa estratégia de sustenta-
bilidade. Entre as nossas principais
linhas de acio, destacamos a redu-
¢do do impacto ambiental em toda
anossa rede de centros. Isto implica
medidas como diminuir o consumo
de energia nas oficinas, renovar a
frota de veiculos por opg¢des mais
eficientes e apostar em energias re-
novaveis, nomeadamente através da
instalacdo de painéis solares.

De que forma ajudam os vossos
clientes a reduzir as suas proprias
emissbes?

Promovemos o uso de pneus que
contribuem para reduzir o consumo
de combustivel, incentivando a boa
manuten¢do dos pneus (pressio,
alinhamento e rotacao) e disponi-

na’”, com foco nas pessoas, que apos-
ta no talento e na inteligéncia coleti-
va das suas equipas como motor de
mudanca e transformagao. Por isso
estamos num processo continuo de
evoluciio organizacional, procuran-
do ndo s6 ser mais competitivos,
mas também melhorar a nossa capa-
cidade de atrair e reter talentos. Isto
inclui permitir uma melhor concilia-
¢ao entre vida profissional e pessoal,
além de colocar um foco especial na
evolucdo dos mnossos profissionais
através da formacao, oferecendo-
-lhes planos de carreira atrativos.
Na Euromaster reconhecemos que a
profissdo de mecanico é dinamica e
estd em constante mudanca. Por isso
comprometemo-nos a oferecer for-
macao constante e especializada, par
que os nossos colaboradores possam
lidar com profissionalismo todas as
tecnologias, especialmente
as relacionadas com os veiculos da

novas

A EUROMASTER, ATRAVES DO SERVICO 0K24, OFERECE ASSISTENCIA
RODOVIARIA DEDICADA A PROFISSIONAIS DO TRANSPORTE. SO EM 2024,
ESTE SERVICO PRESTOU ASSISTENCIA EM MAIS DE 30.000 INCIDENTES

pneus e pecas sobresselentes a pre-
¢os altamente competitivos. Além
disso, esta plataforma, aberta, per-
mite que novos fornecedores se jun-
tem ao sistema, ampliando a oferta
disponivel e garantindo que o cliente
final tenha sempre acesso as melho-
res solucdes, independentemente de
conduzir um automével, um camiao,
um veiculo agricola, profissional ou
de duas rodas.

Ainda no tema da digitalizagao,
qual a importancia dos meios
digitais no que toca a captacao de
clientes?

Na Euromaster apostamos de for-
ma decidida na digitalizagdo em
todos os niveis da nossa atividade.
Compreender o comportamento
dos nossos clientes e coloci-los no
centro de cada decisao - o que de-
signamos por estratégia centrada
no cliente -, permitiu-nos avancar
significativamente na atracdo de
novos potenciais clientes. Os canais
digitais tornaram-se uma ferra-
menta fundamental para gerar vi-
sitas as oficinas. Ja ndo existe uma

barreira entre o digital e o fisico:
os clientes utilizam todos os meios
disponiveis para encontrar uma ofi-
cina de confianca ou agendar um
servico, seja através de um site, de
uma chamada telefénica ou de uma
visita direta. Na verdade, muitas
decisdes tomadas no mundo offline
sao influenciadas pelas informagdes
que os utilizadores consultaram
previamente online. £ o que se de-
signa por comportamento ROPO
(research online, purchase offli-
ne), uma tendéncia cada vez mais
comum. Por isso, estar presente e
ser relevante nos ambientes digi-
tais ndo ¢ apenas importante, mas
essencial para oferecer um servico
agil, comodo e alinhado com as ex-
petativas do cliente atual.

Relativamente ao tema da sus-
tentabilidade, o que tém feito para
tornarem os centros Euromaster
mais amigos do ambiente?

A Euromaster estd plenamente
comprometida com a transi¢aio para
uma mobilidade mais conectada e
respeitadora do ambiente. Como
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bilizando programas certificados de
reducdo de CO,. Outra das nossas
prioridades ¢ liderar o caminho na
reciclagem e na economia circu-
lar. Em linha com o compromisso
do nosso grupo-mae, a Michelin,
promovemos a utilizacdo de pneus
reconstruidos e garantimos que
quase todos os pneus, 6leos e com-
ponentes usados sejam geridos por
entidades certificadas. Nesse Ambi-
to aplicamos também uma politica
de compras responsavel ao longo de
toda a cadeia de abastecimento. Por
dltimo, na Euromaster, queremos
consolidar-nos como uma rede de
oficinas ecolbgicas e sustentaveis.
Para tal, promovemos a consciéncia
ambiental entre os nossos colabo-
radores, organizamos acoes de vo-
luntariado relacionadas com o meio
ambiente e oferecemos formacio
em conducio eficiente para todos.

Como tém conseguido atrair e reter
trabalhadores, sobretudo talento
jovem?

A gestio da Euromaster baseia-se
numa “lideranca préxima e huma-

www.jornaldasoficinas.com

“nova mobilidade”. A atracao de jo-
vens talentos passa por uma aposta
firme na formacio de qualidade.
S6 no 1ltimo ano foram realizadas
mais de 500 sessoes de formacio na
nossa rede, com um indice de satis-
facao superior a 99%, reforcando o
crescimento profissional dos colabo-
radores.

Que estratégias planeiam imple-
mentar no mercado portugués
para aumentar o nimero de cen-
tros e langar novos servigos?

Os objetivos da Euromaster para
2025 em Portugal incluem conso-
lidar a nossa posi¢io de lideranca.
Para 2026, aproximamo-nos do ob-
jetivo de presenca total no mercado
ibérico, mantendo um forte foco na
expansio tanto do volume de negé-
cios como do nimero de oficinas,
com o franchising como pega-cha-
ve desta expansdo. Além disso, na
Euromaster, continuaremos a de-
senvolver um servigo cada vez mais
completo e profissional, adaptado a
todas as tecnologias, independente-
mente do tipo de veiculo. ®
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Bomba de direg&o inovadora para modernizar a
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Solucéo singular
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WALID BEN ABDESSAMIAA , DIRETOR DE VENDAS DA BORGWARNER

66 QUEREMOS ESTAR SEMPRE
A FRENTE DAS NECESSIDADES
DO MERCADO 99

COM PRESENCA GLOBAL E UMA CULTURA ORIENTADA PARA A RESPONSABILIDADE LOCAL,
A BORGWARNER CONSOLIDA A SUA POSICAQ COMO REFERENCIA EM TECNOLOGIA
E COMPROMISSO AMBIENTAL, MANTENDO UMA FORTE APOSTA EM PORTUGAL

BorgWarner é um dos nomes mais reco-
Ardlhecidos da industria automé6vel mun-
ial, fornecendo solugdes de alta perfor-
mance tanto para fabricantes de veiculos como
para o mercado pds-venda. Com fabricas em
todas as principais regioes do globo, a empresa
procura estar proxima dos seus clientes e aposta
na filosofia LAGS - Local Accountability, Global
Strength (“Responsabilidade Local, Forca Glo-
bal”). Segundo Walid Ben Abdessamiaa, diretor
de vendas da BorgWarner, este conceito “empo-
dera as equipas locais a tomar decisdes e impul-
sionar o progresso, enquanto aproveitamos a
nossa escala e experiéncia global para garantir
qualidade e inovacao consistentes”. A cultura da
BorgWarner ¢ alicercada em colaboracio, inte-
gridade, exceléncia, responsabilidade e inclusio,
promovendo um ambiente onde diferentes pers-
petivas sdo valorizadas e onde os colaboradores
sao incentivados a desafiar o status quo.

AVANGOS EM TECNOLOGIA DE
ELETRIFICAGAO

O caminho para a eletrificacio é uma priorida-
de. Walid destaca que a BorgWarner expandiu
significativamente o seu portef6lio de eProduc-
ts, integrando essas solu¢des também no merca-
do p6s-venda sempre que faz sentido comercial
e tecnicamente. “Embora invistamos fortemen-
te em novas tecnologias, continuamos a apoiar
plataformas de motores de combustio interna,
sobretudo em regides onde a procura se man-
tém relevante”, explica o executivo. No mercado
poés-venda, a BorgWarner oferece um conjunto
diversificado de produtos: turbocompressores,
valvulas EGR, sistemas de igni¢do, componen-
tes de tracdo integral, entre outros. As princi-
pais marcas comerciais sdo: BorgWarner, 3K e
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Schwitzer - turbocompressores, e BERU - tec-
nologia de igni¢cdo e componentes elétricos. A
empresa mantém uma evolucdo constante dos
seus turbocompressores e sistemas EGR, adap-
tando-os as normas de emissoes cada vez mais
exigentes e as necessidades de desempenho dos
veiculos modernos.

TECNOLOGIA TURBO WASTEGATE

Entre os produtos de destaque esta a tecnologia
turbo wastegate. Os modelos da BorgWarner
distinguem-se pelo design robusto, rapida res-
posta de impulso e atuacio eletrénica precisa,
contribuindo para maior eficiéncia de combusti-
vel, melhor controlo de emissoes e fiabilidade do
motor. Estas caracteristicas consolidam a con-
fianca dos fabricantes de equipamentos origi-
nais e das oficinas de pos-venda. Ser um Forne-
cedor de Dados Premier na plataforma TecDoc

é outro sinal do compromisso da BorgWarner
com a qualidade e transparéncia das informa-
¢Oes téenicas. Atualmente, o catdlogo disponi-
biliza mais de 60.000 referéncias de produtos,
abrangendo 150.000 aplica¢des para veiculos
ligeiros e 37.000 para veiculos pesados, facili-
tando o trabalho de distribuidores e oficinas.

NEUTRALIDADE CARBONICA ATE 2035
Reconhecida pela revista TIME como uma das
empresas mais sustentaveis do mundo, a Bor-
gWarner esta determinada a reduzir a sua pega-
da ambiental. Desde 2021, ja diminuiu as emis-
soes de CO, em 32% e tem como meta alcangar
a neutralidade de carbono até 2035. No pos-
-venda, esta visdo é apoiada pela remanufatura
de componentes e por processos logisticos mais
eficientes, prolongando a vida util de veiculos e
reduzindo desperdicio. @

¢¢ FOCO ESTRATEGICO EM PORTUGAL %9

om presenca no pais hd trés

décadas, a BorgWarner
reforcou a sua operacao em 2021 com
a abertura de uma nova fdbrica em
Viana do Castelo, dedicada a
componentes de eletrificacao. A rede
de distribuicdo nacional esta
consolidada, combinando
especialistas em turbocompressores e
grandes grupos de compra para
garantir servico de qualidade e acesso

a pegas originais em todo o territdrio.
A marca planeia também fortalecer a
sua notoriedade entre oficinas
independentes e clientes finais,
investindo em campanhas locais e
estratégias digitais. Portugal é
considerado um mercado estratégico
no sul da Europa para a BorgWarner.
Entre os principais objetivos para os
préximos anos contam-se a ampliacdo
da base de clientes; introducdo de

www.jornaldasoficinas.com

novos produtos para o aftermarket;
reforco de parcerias com distribuidores
e oficinas; e continuar a investir em
inovacgdo e sustentabilidade.
“Queremos estar sempre a frente das
necessidades do mercado, ajudando
oficinas e parceiros a oferecer solucdes
tecnoldgicas de alto desempenho,
enquanto avangamos para um futuro
mais sustentével”, conclui Walid Ben
Abdessamiaa.



A BORGWARNER ESTA
PRESENTE EM PORTUGAL
HA 30 ANOS E REFORCOU
A SUA PRESENCA EM 2021
COM A ABERTURA DE UMA
NOVA FABRICA EM VIANA
DO CASTELO
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| (da esquerda para a direita): Frederico Moura, diretor comercial da Help Battery, Miguel Sehvanes, diretor comercial da Willard, Thiago Nascimento,
| diretor geral da Help Battery e Jose Luis Bravo, diretor-geral da VT Batteries Iberia
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EMPRESA

WILLARD ESTREIA-SE EM PORTUGAL COM A HELP BATTERY

UMA GAMA COMPLETA
PARA TODOS 05 SEGMENTOS!

A RECONHECIDA MARCA DE BATERIAS WILLARD CHEGA OFICIALMENTE AO MERCADO PORTUGUES,

MARCANDO UM NOVO CAPITULO NA SUA EXPANSAQ EUROPEIA. O LANCAMENTO FOI CELEBRADO

NUM EVENTO REALIZADO NAS INSTALACOES DA HELP BATTERY, DISTRIBUIDOR OFICIAL DA MARCA
NO NOSSO PAIS, REUNINDO CLIENTES E PARCEIROS ESTRATEGICOS

COm décadas de experiéncia e uma reputa-
¢do consolidada na América Latina e em di-
versos mercados internacionais, a Willard
aposta agora em Portugal através de uma parceria
estratégica com a VT Batteries, licenciada oficial da
marca na Europa, e com a Help Battery, nomeada
como distribuidor oficial. A entrada em Portugal é
considerada um marco essencial no plano de ex-
pansio da Willard na Europa. Para a VT Batteries
e a Help Battery, esta colaboracio é vista como um
sucesso partilhado. Mais do que aumentar o volu-
me de vendas, o foco nesta fase inicial é construir
uma base solida e sustentavel, assegurando a pre-
senga e visibilidade da Willard em todo o territério
nacional. Jose Luis Bravo, diretor-geral da VTBa-
tteries Iberia, assegura que a entrada no mercado
portugués decorre “sob os mais elevados padrdes
globais de producio, com um claro foco na quali-
dade, fiabilidade e servico ao cliente”. O objetivo é
posicionar a Willard Batteries como referéncia na-
cional em desempenho e durabilidade, apoiando-
-se na experiéncia global da marca e na capacidade
de distribuicio da Help Battery.

O PARCEIRO CERTO

PARA 0 MERCADO PORTUGUES

+A Help Battery assume o papel de distribuidor
exclusivo da marca em Portugal. A empresa, fun-
dada ha dez anos no Brasil por Thiago Nascimen-
to, surgiu com o proposito de oferecer assisténcia
téenica especializada em baterias automéveis. Em
2025 iniciou a sua expansao internacional, abrin-
do a primeira loja em Braga, seguida pelo Porto, e
prepara a inauguracio de uma nova unidade em

Lisboa ainda este ano. Focada no cliente final, a
Help Battery oferece solugdes completas para
qualquer problema relacionado com baterias. O
grande diferencial da marca esta no seu modelo de
atendimento, que privilegia o servigo personaliza-
do e a disponibilidade total: funciona 24 horas por
dia, garantindo que um téenico se desloque até ao
cliente para diagnosticar e resolver o problema no
local. Com uma década de experiéncia no merca-
do brasileiro, a empresa chega a Portugal com o
mesmo compromisso de eficiéncia e qualidade que
consolidou o seu sucesso. A recente parceria com a
Willard, marca reconhecida internacionalmente e
presente em mais de 30 paises, reforca a proposta

de valor da Help Battery, que se torna represen-
tante exclusiva da marca no pais. A colaboracido
permite integrar um produto de elevada qualidade
a um servigo técnico diferenciado, elevando a ex-
periéncia do cliente. Segundo Thiago Nascimento,
fundador e CEO da Help Battery “A nossa missao
sempre foi oferecer aos nossos clientes produtos
que combinam inovacio, fiabilidade e servigo.
Com a Willard, damos mais um passo, incorpo-
rando uma marca de prestigio internacional que
se adapta perfeitamente as exigéncias do mercado
portugués. O foco inicial passa por consolidar as
operacoes nas lojas de Braga e Porto, preparando
j a abertura de uma nova unidade em Lisboa”.

“NAO COMPETIMOS APENAS EM PRECO”

Para Jose Luis Bravo, o posicionamento da marca
em Portugal baseia-se na confianca, profissiona-
lismo e valor acrescentado. “Nao competimos ape-
nas em preco. Oferecemos uma marca de prestigio
internacional, com uma politica de stock estavel,
assisténcia técnica real e comunicacdo constante
com o mercado. A Help Battery e a VI Batteries
partilham a mesma filosofia: construir relacdes
de longo prazo, baseadas na transparéncia, servi-
¢o e rentabilidade para o cliente profissional” A
VTBatteries assegura ainda um apoio integral de
comunicag¢io e marketing, com campanhas adap-
tadas ao mercado portugués, materiais promocio-
nais, presenca em feiras do setor e a¢des no ponto
de venda. A oferta da Willard abrange uma gama
completa de baterias: desde automdveis ligeiros e
veiculos comerciais até solugdes especificas para
aplicacOes agricolas, industriais e nauticas. @

O APOIO ESTRATEGICO DA VTBATTERIES, LICENCIADA OFICIAL DA WILLARD
NA EUROPA, GARANTE QUE O DESENVOLVIMENTO DA MARCA EM PORTUGAL
E REALIZADO SOB 0S MAIS ELEVADOS PADROES GLOBAIS DE PRODUCAOE
COM UM CLARO FOCO NO SERVICO AO CLIENTE

www.jornaldasoficinas.com
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BREMBO

LANCA PINCA DE TRAVAO
COM ALUMINIO 100% RECICLADO

Brembo lancou oficialmente a utilizacdo de uma liga com aluminio 100% reciclado na

producio das suas pingas de travio originais, um passo fundamental na sua jornada de
sustentabilidade. Ap6s mais de cinco anos de investigacao e desenvolvimento, a empresa
procurou uma solu¢dio que mantivesse o mesmo desempenho mecanico e capacidade de fundi¢ao
da liga original, mas com emissdes de CO2 significativamente mais baixas. “A ado¢do de alumi-
nio reciclado na produco das nossas iconicas pincas de travio representa 0 nosso compromisso
continuo com a inovacgiio para a sustentabilidade. Esta solucio foi concebida para cumprir os

mais elevados padroes de desempenho e responsabilidade ambiental”, afirmou Daniele Schillaci,
CEO da Brembo. O projeto, iniciado em 2020, envolveu a andlise de todo o ciclo de producio,
identificando areas com maior potencial de impacto ambiental. A utiliza¢do de aluminio reciclado
permite reduzir em 70% as emissdes de CO2 ao longo de todo o ciclo de vida da pinga.

COM NOVO SOFTWARE
PPG MAGICMIX

PPG | APPGanunciou o lancamento do software PPG
MAGICMIX, uma nova ferramenta do ecossistema digital
PPG LINQ disponivel para oficinas de chapa e pintura. 0
software MagicMix da PPG oferece vantagens adicionais as
oficinas de carrogaria e centros de reparagdo, uma vez que
apresenta os produtos e combinagdes de endurecedores

e diluentes mais eficazes em funcao das condicdes
ambientais especificas e do tipo de reparacdo a ser realizada
pelo profissional. Em combinagdo com a solucdo para os
laboratérios de mistura PPG MAGICBOX e o dispositivo
MagicSensor da PPG, o software PPG MagicMix recebe dados
de temperatura e humidade em tempo real na cabine de
pintura ou na drea de aplicacdo da oficina. Isto significa que
os pintores e técnicos podem trabalhar com total confianga
na escolha dos produtos em cada operacao de repintura,
independentemente das condicdes meteoroldgicas.
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PROMOVE PRODUGAO
SUSTENTAVEL COM
PROGRAMA GOES GREEN

ICER | AICERreforca o compromisso ambiental com o
programa “ICER Goes Green’, integrando sustentabilidade em
toda a producdo de pastilhas de travao e veiculos comerciais,
reduzindo residuos e emissdes de C02. 0 programa ICER

Goes Green, langado em 2020, integra a sustentabilidade

em todas as dreas da empresa. A estratégia baseia-se num
Sistema de Gestao Ambiental certificado pela norma ISO
14001:2015, garantindo a identificacao e controlo dos riscos
ambientais da atividade industrial. Todas as pastilhas de
travao da ICER sdo isentas de cobre e metais pesados. A
marca promove a circularidade ao incorporar mais de 13% de
materiais reciclados, como borracha proveniente de pneus,
nas pastilhas de travao para automoveis de passageiros e
veiculos comerciais ligeiros, poupando quase 500 toneladas de
borracha anualmente.

N
\/
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NAPA RACING WEEKEN
AGITA O CIRCUITO DE JEREZ

NAPA | 0 NAPA Racing Weekend levou milhares ao
Circuito de Jerez com corridas, experiéncias interativas e
demonstragdes tecnoldgicas da marca. A NAPA reforcou a
sua ligacao ao desporto automadvel com um evento pensado
tanto para entusiastas como para familias. 0 Circuito
Jerez-Angel Nieto, que celebra 40 anos de histéria, viveu
um dos seus fins de semana mais especiais com o NAPA
Racing Weekend — um evento que uniu emogao em pista,
experiéncias interativas e atividades para todas as idades.
Paixdo pelo desporto automével, tecnologia e lazer familiar
conviveram lado a lado num domingo inesquecivel para
entusiastas, profissionais e familias. Liderado pela NAPA,
marca internacional de referéncia em pecas de substituicdo
e solugdes para oficinas e pilotos, o evento reforcou o
compromisso da empresa com Espanha e Portugal. Mais do
que um patrocinador, a NAPA assumiu-se como promotora
ativa do espirito competitivo e da ligagdo emocional que une
fas e inddstria.

REFORCA ASSISTENCIA
ADAC COM MEGA MACS X

HELLA GUTMANN | A Hella Gutmann reforca a

sua parceria com a ADAG, equipando a frota de patrulha
rodovidria com 1.800 novas unidades Mega Macs X.

A ferramenta multimarca, adaptada a ADAC, permite
diagndsticos répidos no local da avaria, garantindo
assisténcia eficiente e fidvel aos membros da associado. Esta
é a terceira vez que as duas organizagdes assinam contrato,
consolidando uma relacao de confianca. As ferramentas de
diagndstico eletrdnico sdo hoje essenciais na assisténcia
rodovidria, devido a crescente complexidade da eletrdnica
automovel. 0 Mega Macs X permite colocar carros e motas de
volta a estrada diretamente no local da avaria, suportando
protocolos modernos como CAN-FD e DolP, que processam
grandes volumes de dados sem fios. “0 Mega Macs X
melhora a nossa capacidade de resposta e pode aumentar
ainda mais a nossa taxa de sucesso’, concluiu Thomas
Reynartz, chefe de assisténcia em caso de avaria da ADAC.



MALA DE FERRAMENTAS
ISOLADA VDE

M PECAS o _

EXPLICA CAUSAS DO DESGASTE
NOS MOTORES PURETECH

SKF | Segundo a SKF, os motores PureTech 1.2L do grupo Stellantis apresentam
desgaste prematuro da correia de distribuicdo devido a degradagdo do dleo. A
manutencdo preventiva, incluindo a verificacdo anual com ferramentas calibradas,
é considerada essencial para evitar falhas graves no motor. Os motores PureTech
1.2L do grupo Stellantis tém demonstrado um desgaste prematuro da correia

de distribuicdo, que pode causar obstrugdes criticas no sistema de lubrificacdo e
danos severos no motor. Este desgaste acelerado deve-se a degradacéo do 6leo,
especialmente em veiculos com baixa quilometragem anual e uso urbano, que
favorece a dilui¢do do dleo com gotas de combustivel ndo queimadas, provocando
uma agdo abrasiva sobre a correia. Uma manutencdo preventiva focada no éleo e

na correia de distribuigdo ajuda a evitar danos maiores nos motores PureTech 1.2L. PCC

:\j ::;i;izaaéf:n(::::itn:od; ::?::f:}?:g;:j? os diferentes tipos de motor PureTech A P o ST A N A s E G U R A N Q A
COM NOVAMALA
DE FERRAMENTAS VDE

n Pinto da Costa & Costa (PCC) lancou uma mala trolley de ferramentas isolada

VDE com 111 pegas, certificadas até 1000 V, pensada para técnicos e oficinas

ue trabalham com veiculos elétricos e hibridos. Com o crescimento da mobili-

dade elétrica, a utilizacao de ferramentas isoladas é essencial para garantir seguranca

e eficiéneia em trabalhos de alta tensdo. E neste cenario que a nova mala da PPC se

distingue pelas seguintes caracteristicas: 111 pecas certificadas VDE até 1000 V (nor-

ma IEC 60900); Formato trolley para transporte facil e mobilidade entre locais; Mala

robusta e organizada, com identificacdo rapida das ferramentas; Ideal para oficinas

automoveis, empresas de energia e manutencio elétrica. A mala ja esta disponivel em
pré-venda na loja online da PCC.
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MEWA

TEM QUATRO PANOS DE LIMPEZA
PARA UM SERVICO COMPLETO

Mewa oferece panos de limpeza preparados para todas as situagGes, desde os mais
robustos, para solventes e massas lubrificantes, aos mais suaves para superficies mais
ensiveis. Os panos de limpeza, disponiveis em quatro qualidades, foram especial-
mente desenvolvidos para uso industrial, a fim de remover lubrificantes, tintas e sujidade
de forma rapida e completa. Sdo ficeis de manusear, podem ser reutilizados varias vezes e,
a seguir, guardados no contentor de seguranca SaCon com fecho hermético, disponibilizado
pela Mewa na quantidade adequada. Os panos de limpeza estio sempre & méo, a partir do
momento em que o sistema da Mewa estiver instalado, e isso acontece de forma simples com
a primeira entrega. Assim comeca o ciclo de poupancga de recursos: A Mewa recolhe o SaCon
com os panos usados para lavagem, submete-os a um controlo de qualidade em varias etapas
e entrega-os de novo, diretamente na linha de producio.

LANCA NOVO OLEO DE MOTOR
PARA MODELOS STELLANTIS

LIQUIMOLY | ALIQUI MOLY apresentou o Top Tec 6320
5W-30, um novo 6leo de motor desenvolvido para veiculos a
gasolina e diesel do grupo Stellantis, incluindo as marcas Citroén,
DS, Fiat, Jeep, Opel, Peugeot e Toyota equipados com motores
PSA. 0 produto jd estd disponivel em Portugal. O mais recente
dleo de motor da LIQUI MOLY ¢ adequado para tipos de motor

que requerem um lubrificante com a especificacdo Stellantis
FPW9.55535/03 ou PSA B71 2290, PSA B71 2297, bem como ACEA
(3 e API'SP. 0 dleo de motor de baixa friccdo e com baixo teor

de cinzas da LIQUI MOLY protege o motor contra o desgaste e os
depdsitos de fuligem gracas a sua excelente capacidade de limpeza
e de remogdo de sujidade, mantendo-o limpo. Previne também

a Low Speed Pre-Ignition (LSPI), uma pré-ignicdo indesejada

no motor, que pode levar a danos irrepardveis no motor. Esta
combustao prematura pode acontecer nos motores a gasolina
downsizing modernos com injecdo direta.

T —

condicdes vantajosas.

FIRMAM ACORDO PARA EUROREPAR ESPANHA

ROBERLO E DISTRIGO | A Roberlo anunciou um acordo comercial com a Distrigo, rede de distribuicdo de
pegas para automéveis do Grupo Stellantis, que permitird a todas as oficinas da rede Eurorepar Car Service (ERCS), em
Espanha, aceder a produtos, tecnologias e solucdes de dltima geracdo. Com mais de 700 oficinas em Espanha, das quais
mais de metade desenvolvem atividades de chapa e pintura, a rede ERCS constitui um interveniente fundamental

no setor do pds-venda. Graas a este acordo, as oficinas poderdo incorporar facilmente os produtos Roberlo nos seus
processos, tirando partido da tecnologia e dos sistemas Roberlo que visam otimizar os tempos, melhorar os acabamentos
e garantir a maxima fiabilidade. Como beneficio adicional, as oficinas Eurorepar que passarem a comprar os produtos
-\ Roberlo através do circuito da marca poderdo aceder a um programa de consultoria de oficina de chapa e pintura em

ACTRONICS oferece solucao de reparo
LLUECUUA LI hara TCU Mercedes 9G-Tronic (725.0)

A ACTRONICS oferece uma solugdo de revisdao paraa TCU  Cédigo de erro  Descricdo

da transmissdo automatica Mercedes-Benz 9G-Tronic PO7B700 Sensor de pressdo: sinal ndo plausivel

(725.0). Utilizada desde 2013, esta caixa de 9 velocidades | P073E00 Marcha a ré: sinal com defeito

pode causar sérios problemas de condugdo em caso de PO7B571 Valvula de travamento da posicdo de

falhas. A revisdo é uma alternativa sustentavel e estacionamento: falha elétrica

econdmica a substitui¢do, mantendo a qualidade. PO7E400 / Posic3o de estacionamento: ndo pode
PO7EFO0 ser ativada

Motivo técnico: falhas estruturais na TCU
Sintomas como a n3o ativagdo da marcha a ré, modo de Processo de revisdo e abordagem técnica

emergéncia e trocas de marcha incorretas geralmente A equipe da ACTRONICS analisou a estrutura interna da
indicam defeitos na TCU. TCU 725.0 por engenharia reversa. Com base nessa

analise, foi desenvolvido um
processo de revisdo focado
na recuperagdo de
componentes, refor¢o de
conexdes de solda e testes.
A revisdo da TCU da
Mercedes-Benz 9G-Tronic
esta disponivel para
oficinas, concessiondrias e
especialistas. A ACTRONICS
oferece 2 anos de garantia e
retorno Plug & Play.

. 211129548

. Mercedes-Benz 9G-Tronic

(725.0) TCU

@ www.ractronicos.pt - RACTRONICOS

AVANCE COM MAIS REMANUFATURAGOES


https://www.ractronicos.pt/

CESSAM ACORDO DE DISTRIBUICAO NO SUL DA EUROPA

HELLA E HENGST | Apos mais de 8 anos de colaboracdo hem-sucedida na distribuicéo do portfdlio de filtros
para automoveis de passageiros HELLA-HENGST no sudoeste da Europa, ambas as partes decidiram em conjunto que
as operacdes comerciais nesta regido passardo a ser geridas diretamente pela organizacao de vendas da HENGST SE.
“0s produtos continuardo os mesmos, e esta transicdo abre novas oportunidades de negdcio para os clientes, incluindo

"

linhas adicionais como mddulos de filtro de dleo, bandejas de dleo para transmissdo e sistemas de ventilagao do carter”,
esclareceram as marcas em comunicado. “Esta decisao estratégica responde a evolugdo das condicoes do mercado,
como o crescente predominio de estruturas de clientes que operam a nivel pan-europeu e global, bem como a continua
consolidacdo dos canais de distribuicdo’, sublinharam.

BILSTEIN GROUP

DISTINGUIDO PELA ATR
INTERNATIONAL AG

bilstein group recebeu o “Prémio de Exceléncia em Marketing 2025” da

ATR International AG, distin¢@o que reconhece as suas estratégias criativas,

foco no cliente e cooperacgio estreita com parceiros globais. Na ceriménia
de entrega dos prémios, realizada no dia 16 de setembro, em Berlim, o bilstein
group foi elogiado pelas suas acdes de marketing personalizadas, iniciativas ino-
vadoras para reforcar a notoriedade da marca e pelo apoio ativo a ATR e aos seus
membros em diversos canais de comunica¢o. Destacou-se ainda a partilha conti-
nua de informacao técnica e comercial que permite aos clientes um conhecimento
aprofundado das solugdes de reparagio e servigos disponiveis. “O nosso sucesso
baseia-se na confianca e no relacionamento préoximo com os nossos clientes em
todo o mundo. O reconhecimento da ATR e dos seus shareholders demonstra que a
nossa abordagem - exceléncia operacional aliada a um profundo conhecimento das
necessidades do Aftermarket — gera beneficios sustentaveis para os clientes”, disse
Philipp Hess, Global Sales Director do bilstein group.

AUMENTA VOLUME DE NEGOCIOS
EM PORTUGAL E ESPANHA

AUTODOC | AAUTODOC, especialista na venda online de pegas e acessérios
para automoveis, registou um crescimento significativo de receitas e lucros no
primeiro semestre de 2025, mesmo num contexto econémico e geopolitico
desafiante. “A AUTODOC esta em excelente forma, tanto a nivel econdmico

como operacional’, afirmou Dmitri Zadorojnii, CEQ da empresa, acrescentando:
“Continuaremos a sequir o caminho que escolhemos com vigor”. O crescimento

foi particularmente forte em Portugal e Espanha, com as vendas a aumentarem
28,8% para 71,3 milhdes de euros, representando cerca de 8,0% da receita

total do Grupo. Durante os primeiros seis meses do ano, a AUTODOC deu passos
estratégicos relevantes, como o lancamento do AUTODOC MARKETPLACE. No
primeiro semestre de 2025, as vendas totais aumentaram 18,5%, atingindo 889,6
milhdes de euros, com 0 segmento B2C a representar 825,4 milhdes e o B2B 64,2
milhdes. Franga, Portugal e Espanha destacaram-se com crescimentos de 28,6% e
28,8%, respetivamente.

INTRODUZ NOVA LAMPADA LED
PARA OFICINAS

CAR REPAIR SYSTEM | A CarRepair System apresentou a SPRAY
OPTIMUM LIGHT COLOUR, uma lampada LED portatil de alto desempenho,
pensada para profissionais de pintura e reparacao automével. Compacta, versatil
e extremamente potente, a nova SPRAY OPTIMUM LIGHT COLOUR (1002-000040),
responde as exigéncias dos profissionais da reparacao automével, oferecendo

500 Idmenes de poténcia luminosa com tecnologia High Output SMD LED. Entre
as principais caracteristicas destacam-se: Design dobravel a 180°, que permite
utilizacdo como lanterna de mdo ou acoplada a pistola; Sensor de movimento
integrado, ativado com um simples gesto; Cinco niveis de temperatura de cor
seleciondveis e indicador de temperatura; Porta de carregamento USB Type-C; Até
4 horas de autonomia; Inclui cinco capas de protecdo transparentes, lavéveis e
concebidas para proteger a lente.
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MANN-FILTER

FABRICAFILTROS DE MADEIRA
PARA REDUZIR EMISSOES CO-

MANN-FILTER desenvolveu uma nova
geracao de filtros cujos meios filtrantes
utilizam a nova impregnacao a base de
lignina. Nao se trata de novos filtros, mas sim
de uma selec¢do dos filtros mais vendidos, nos
quais a lignina ¢é aplicada como um substituto
ecolobgico as resinas de origem fossil. A lignina,

um dos biopolimeros mais abundantes, é um
subproduto da industria papeleira e provém da
madeira. A sua fun¢ao nas plantas é proporcio-
nar-lhes rigidez e resisténcia, permitindo-lhes
crescer e manter-se eretas. Durante a produ-
¢do de papel, a lignina pode ser isolada como
subproduto e utilizada como recurso renovavel

em diversas aplicagdes. A funciao das impreg-
nac¢des nos meios filtrantes, quase igual a das
plantas, é proporcionar rigidez, resisténcia aos
agentes quimicos contidos nos 6leos sintéticos
de tultima geracdo, impermeabilizacdo e até
protecao anti-chamas no caso dos filtros de ar
de camides.
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REFORCA GAMA
DE BATERIAS NOSTOP

GRUPO AUTOZITANIA | 0 Grupo Autozitania
acaba de anunciar a ampliacdo da gama de baterias NOSTOP,
reforcando a sua oferta em solucdes fidveis e adaptadas

as diferentes necessidades do parque automével nacional.
Com esta expansdo, a Autozitania & Bragalis procuram
disponibilizar uma linha ainda mais completa, que

garante elevados padrdes de desempenho e durabilidade,
assegurando assim respostas eficazes para os varios
segmentos do mercado. Sequndo Jorge Varandas, gestor

de marketing do Grupo Autozitania, “a ampliacdo da gama
NOSTOP surge como resposta natural a procura crescente por
solugdes diversificadas, mantendo sempre como prioridade a
confianca e a qualidade dos nossos produtos”. Entre as novas
referéncias integradas, destacam-se alternativas concebidas
para assegurar maior poténcia no arranque, resisténcia em
cendrios de grande exigéncia e uma vida Gtil prolongada.
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OBTEM CERTIFICACAO
1SO 14001

CENTRO ZARAGOZA | 0 (entroZaragoza

obteve a certificacdo internacional 150 14001:2015 da
Applus+ Certification, que atesta o seu compromisso com a
sustentabilidade e a reducdo do impacto ambiental de todas
as suas atividades. A certificagdo abrange um vasto leque

de dreas: desde a investigacao em seguranca rodovidria,
reconstrucdo de acidentes e veiculos com novos sistemas de
propulsdo, até ao desenvolvimento de solugdes tecnolégicas
para seqguradoras, a certificacdo de oficinas, produtos e
pegas de substituicdo, formacao especializada e reparacdo

e manutencdo de veiculos. Inclui também a recuperacéo

e legalizagdo de veiculos roubados. Com a certificacao

150 14001, o Centro Saragoca reforca o seu compromisso
com a sustentabilidade, a melhoria continua e a reducéo

do impacto ambiental de todos os seus processos. Esta
conquista liga-se diretamente aos desafios atuais dos setores
de aftermarket automdvel, sequros e mobilidade, que
exigem solugdes cada vez mais alinhadas com a economia
circular, a eficiéncia energética e os critérios ESG.

. MENITDM ZTADACNTA
| Nl VAN MU WA

¥ INSTITUTO DE INVESTIGACION
"~ SOBRE VEHICULOS, 5.A.

Arplus®

certification

)

INAUGURA NOVA LOJA
EMBOTICAS

GRUPO PDAUTO | 0 Grupo Pdauto abriu uma
nova loja em Boticas, reforcando a sua presenca no norte

do pais e aproximando-se dos clientes transmontanos.
Depois de Braga, Barcelos, Maia e Vila do Conde, 0 Grupo
Pdauto chega agora a Trés-os-Montes, prosseguindo a sua
estratégia de expansdo. Com mais de 20 anos de experiéncia
no setor, 0 Grupo Pdauto continua a apostar na proximidade
com os clientes, disponibilizando peas, acessérios e
solucdes para automoveis, sempre com foco na qualidade

€ no servico especializado. A nova loja esté localizada na
Avenida de Chaves, n° 20, 5460-301 Boticas, e pode ser
contactada através do telefone 912 132 593. Segundo a
empresa, 0 objetivo é manter o mesmo nivel de dedicacdo e
profissionalismo que caracterizam a Pdauto desde o primeiro
dia, agora também ao servico dos clientes transmontanos.
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DEKRA

CELEBRA 100 ANOS
DE HISTORIA

DEKRA assinala em 2025 os seus 100 anos de existéncia. Fundada em Ber-

lim, em 1925, como Associacdo Alema de Controlo de Veiculos a Motor, a

iniciativa do industrial Hugo Stinnes nasceu com o objetivo de reforcar a
seguranga dos veiculos das frotas de transporte. Desde entdo, a seguranca tem sido o
fio condutor da organizacio, que se expandiu para 60 paises nos cinco continentes.
Hoje, a DEKRA assume a missdo de ser um parceiro global para um mundo “seguro,
protegido e sustentavel”, desenvolvendo atividades que vio muito além da seguranca
rodoviaria, com impacto na sociedade em areas como a casa, o trabalho e a mobili-
dade. O topo da organizagao é constituido por uma sociedade sem fins lucrativos, a
DEKRA SE, que reinveste os resultados das suas operacdes mundiais em investiga-
¢do e desenvolvimento, nomeadamente em laboratdrios, pistas de testes, novas fer-
ramentas, e também na aquisi¢do de empresas que aportem valor para a sua missio.

APRESENTA NOVA LINHA STANDOFLOW EM PORTUGAL

STANDOX | AStandox, marca premium da Axalta, apresentou em Portugal a sua mais recente solugdo de base
bicamada aquosa, aplicada em processo “wet-on-wet basecoat” (em tradugo livre: molhado sobre molhado). 0 novo
sistema, denominado Standoflow, foi apresentado aos distribuidores nacionais num evento promovido pela Robbialac.
Segundo Diogo Pereira, brand manager da Robbialac/Standox: “Com esta nova linha queremos garantir um servico de
qualidade para as nossas oficinas e clientes”. 0 Standoflow surge como sucessor do Standohyd, sistema que permanecera
no mercado até 2027, permitindo uma transicdo gradual para oficinas e distribuidores. 0 novo Standoflow foi desenvolvido
com a mais recente tecnologia patenteada pela Axalta e traz vdrias melhorias em relacao ao sistema anterior, Standohyd. 0
processo de aplicacdo molhado sobre molhado aumenta a eficiéncia e simplifica o trabalho em comparacao com o método
tradicional molhado sobre seco, utilizado por outras marcas.

REFORCA EQUIPAIBERICA
COM NOMEAGAO DE DAVID NUNEZ

PHINIA | APHINIA anunciou a chegada de David Nifiez a sua equipa ibérica
como New Business Development Manager para Diagnéstico e Formagao. 0
executivo ird liderar a drea de Diagndstico em Espanha e Portugal, com a missao
de impulsionar o crescimento estratégico e rentével das vendas, apoiar a rede
comercial e desenvolver novas oportunidades de negécio. Com mais de 15 anos
de experiéncia no setor global de pegas de substituicao automdvel, o responsavel
transita da HELLA, onde liderou formagdes e apoiou grossistas na expansdo dos
seus negdcios junto das oficinas na regido central de Espanha. Anteriormente,
desempenhou fungdes como técnico especialista para dois dos maiores grossistas
espanhis. Na PHINIA, terd também um papel central no desenvolvimento do
novo Centro de Formacao da Delphi em Espanha, promovendo programas de
qualificagdo técnica para clientes e parceiros.

FORNECE LUBRIFICANTES
PARA ICONICO FLYING MUSTANG

FUCHS | Ernesto Silva Vieira, participou na Rampa do Caramulo com o seu
icénico Flying Mustang G.T. 350R de 1965, com 430 cv e fez questao de utilizar
amarca de lubrificantes FUCHS, que reconhece ser uma excelente marca que
Ihe dd completa garantia a nivel de protecdo e desempenho do motor V8 que
equipa este cldssico. Apaixonado por carros desde mitido e apds cinco anos de
competicdo como piloto convidado, realizou o sonho de comprar o seu préprio
bélide. “Foi numa noite de insénia quando abri o computador e encontrei o meu
carro. Foi amor a primeira vista. Fui direto a Inglaterra, comprei o meu Shelby e
aqui estd ele, a competir, é tinico em Portugal. Fiz questao de procurar a marca
de lubrificantes que é mais usada e que mais garantias dd para preservar estas
mecanicas e encontrei a FUCHS. Reconhego que a FUCHS é uma excelente marca
que dd completas garantias’, contou Ernesto Silva Vieira, que jé participou em
quatro provas do Historic Endurance com o seu Flying Mustang.
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ARIAMAR PNEUS INTEGRA A REDE CONFORTAUTO, UMA PARCERIA
QUE TRAZ BENEFICIOS SIGNIFICATIVOS, COMO CONDICOES PRIVILEGIADAS
NA AQUISICAO DE PNEUS E PECAS, ACESSO AFORMACAO ESPECIALIZADA
E SUPORTE CONTINUO EM AREAS COMO MARKETING E GESTAO




OFICINA
DO MES

RIAMAR PNEUS
I

Patrocinado por:

N @z Silva
ACESSORIOS, SA.

35 ANOS DE CONFIANGA
E INOVACAO!

COM MAIS DE TRES DECADAS DE HISTORIA, A RIAMAR PNEUS CONSOLIDOU-SE
COMO UMA REFERENCIA EM AVEIRO NO SETOR DA MONTAGEM DE PNEUS E SERVICOS RAPIDOS
DE MECANICA. LIDERADA POR MIGUEL GANDARA, QUE CRESCEU LIGADO A0 NEGOCIO
INICIADO PELO PAI, A OFICINA MANTEM A TRADICAQ FAMILIAR ALIADA A MODERNIZACAQ
CONSTANTE E A INTEGRACAO NUMA REDE DE EXCELENCIA

undada h4 35 anos, a Riamar Pneus come-
Fgou com uma pequena loja em Aveiro. Com

o aumento da procura, mudou-se para a
Zona Industrial, onde hoje dispoe de modernas
instalacOes. A equipa é composta por oito colabo-
radores, mantendo-se estavel ao longo dos anos.
Atualmente, a oficina conta com seis elevadores,
alinhador de direcdoes e um moderno sistema de
calibracio ADAS, que garante a correta assistén-
cia aos veiculos mais recentes. “Os ADAS ndo se
reparam, nao hd reparaco possivel, ha substitui-
¢ao, por isso é necessario um diagndstico preciso
que nos confirme que deve ser substituido”, su-
blinha Miguel Gandara, ao mesmo tempo que
avisa que “para levar a cabo esse processo prévio
de diagnostico até a etapa final da recalibragao do
novo, é necessaria uma formacao tio importan-
te como a da calibrago, e neste aspeto estamos
capacitados para prestar um servigo de qualida-
de com toda a garantia”. Ha cerca de 18 anos, a
Riamar Pneus integrou a rede Confortauto, uma
das maiores do setor a nivel ibérico. Esta parce-
ria trouxe beneficios significativos, como condi-
¢oes privilegiadas na aquisicao de pneus e pegas,
acesso a formacio especializada e suporte conti-
nuo em areas como marketing e gestdao. Segundo
Miguel Gandara, a integracio também assegura
oferta diversificada de marcas, desde pneus pre-
mium até opcdes mais acessiveis, garantindo so-
lucdes adaptadas ao perfil de cada cliente.
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SERVICOS DE EXCELENCIA E PROXIMIDADE

O principal foco da oficina é a substitui¢ido de
pneus e mecanica rapida, sempre com um aten-
dimento personalizado. Em média, a Riamar
Pneus recebe 18 veiculos por dia, sendo que
60% das visitas sao previamente agendadas. A
rececdo ativa é um dos diferenciais: cada carro
que entra na oficina é submetido a uma inspe-
¢do preventiva dos principais componentes de
seguranca. Este cuidado, aliado ao atendimen-
to préximo, conquista a confianca dos clientes
- maioritariamente particulares (80%), mas

©

RIAMAR PNEUS

GERENTE
Miguel Gandara

MORADA
Rua Jodo Francisco do Casal, 3800-266 Aveiro

TELEFONE
234 303 280

EMAIL
riamar@riamarpneus.com

SITE
WWww.riamarpneus.com

também empresas, que beneficiam de condicoes
especiais. Além dos servicos habituais, a oficina
destaca-se ainda pelo restauro de veiculos clas-
sicos. O que comegou como um hobby transfor-
mou-se numa area em crescimento, com lista
de espera para trabalhos completos de pintura,
mecanica e interiores.

INOVAGAO E FUTURO

A Riamar Pneus tem apostado na digitalizacdo,
processando os pedidos de pneus online, assim
como a faturagiio e a comunicacdo com clientes
ja integrados em plataformas online. O préximo
passo ¢é a criacdo de um espaco dedicado a as-
sisténcia de veiculos elétricos, acompanhando
a transformacido do mercado automével. Em
termos de fidelizacio, a oficina aposta em cam-
panhas associadas as marcas com que trabalha,
mas é sobretudo a qualidade no atendimento e
a aposta em marcas premium que diferenciam a
empresa. Com um mercado em crescimento na
regido de Aveiro, Miguel Gindara acredita que
o futuro sera de expansio. Esta ja previsto o in-
vestimento em mais um elevador e novas areas
de servico, reforcando a capacidade de resposta
as necessidades dos clientes. Os primeiros meses
deste ano ja confirmam essa tendéncia, com re-
sultados muito positivos que refletem o trabalho
consistente e a confianga que os clientes deposi-
tam na Riamar Pneus. @
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ATUALMENTE, A RENTABILIDADE E A SUSTENTABILIDADE SAQ DOIS
OBJETIVOS FUNDAMENTAIS PARA A OFICINA E ANDAM DE MAOS DADAS,
UMA VEZ QUE A SUSTENTABILIDADE SE REFERE NAQ SO A PROTECAO DO AMBIENTE,
MAS TAMBEM AQ CRESCIMENTO ECONQOMICO E AQ DESENVOLVIMENTO SOCIAL

s elevados custos da energia, juntamente

com 0s compromissos ambientais para

reduzir a pegada de carbono e melhorar
a sustentabilidade, fazem da estratégia de me-
lhoria da eficiéncia energética, com uma redu-
¢ao do consumo de energia, um dos principais
objectivos das oficinas de reparacdo. A melhoria
da eficiéncia energética, ou seja, a capacidade de
obter bons resultados utilizando a menor quan-
tidade possivel de recursos energéticos, exige
um elevado grau de eficiéncia energética.
A oficina deve, portanto, analisar os seus dados
energéticos e avaliar as diferentes medidas que
pode implementar para reduzir o seu consumo
de energia e melhorar a sua eficiéncia energéti-
ca. De seguida, apresentam-se algumas medidas
que a oficina pode tomar, principalmente cen-
tradas na area da pintura. A reduc¢do do consu-
mo de energia da oficina permite reduzir tanto a
sua fatura energética, optimizando os custos de
exploracao e a rentabilidade, como o seu impac-
to ambiental, reduzindo o CO, emitido para a
atmosfera e a sua pegada de carbono.

OTIMIZARA UTILIZAGAO

DA CABINA DE PINTURA

A cabina de pintura é um dos maiores consu-
midores de energia na oficina de pintura, e a
utilizacdo de produtos de secagem rapida ou a
temperatura ambiente ajuda a reduzir o consu-
mo de energia derivado da sua utilizagao. Tra-
dicionalmente, estes sistemas tém sido de baixa
eficiéncia ou dependem de fontes de energia niao
renovaveis. O investimento em sistemas mais
eficientes ndo s6 reduz o consumo de energia,
como também acelera os tempos de secagem,
optimizando assim os processos de trabalho,
mas também podem ser implementadas as se-
guintes medidas:

- Manutengao e controlo: Realizar a manuten-
¢ao preventiva e regular dos filtros, queimador,
permutador de calor, turbinas ou flaps entre ou-
tros elementos, assim como verificar a estanqui-
cidade da cabina e dos grupos de motores para
um bom isolamento térmico, contribui para um
funcionamento eficiente da cabina, evitando
imprevistos e consumos extra de energia, gera-

www.jornaldasoficinas.com

dos, por exemplo, pela saturacido dos filtros, per-
das de combustivel ou de calor.

» Tecnologias: Existem diferentes tecnologias
que podem ser incorporadas nas cabinas dos
fornos para reduzir o seu consumo de energia.
Por exemplo, o sistema de inversor, que permite
variar a frequéncia de rotacio do motor, ajus-
tando-a as necessidades de cada fase de traba-
lho, consumindo apenas a energia necessaria em
cada momento e optimizando assim o consumo
de energia e combustivel. Também podem ter
um queimador de chama direta, em que a cha-
ma gerada pela queima do combustivel (gas)
aquece diretamente o ar que entra na cabina
sem necessidade de permutador, melhorando
a eficiéncia energética ao conseguir um aqueci-
mento e arrefecimento mais rapidos, uma regu-
lacdo mais precisa da temperatura e um menor
consumo. Ou podem incorporar um sistema de
recuperacao de calor, com recirculacdo do ar
quente durante a fase de secagem para recupe-
ra¢do de energia.

- Planeamento da utilizagdo da cabina de pin-
tura: A organizacao do trabalho na cabina de
pintura contribuird para uma utilizacdo mais
eficiente da mesma. Sdo recomendadas as se-
guintes medidas: tirar o maximo partido de
cada ciclo de aplicacao e secagem, por exemplo,
agrupando trabalhos que exijam condig¢des de
secagem semelhantes ou pintando a carrocaria
de um veiculo e as suas pecas desmontadas ao
mesmo tempo; assegurar uma utilizacdo con-
tinua sem interrupgdes, por exemplo, devido
a falta de material; ou atribuir a sua utilizacdo
apenas ao ciclo de aplicacio e secagem, efetuan-
do outras operagdes, como a preparacio da cor e
o mascaramento do veiculo ou das pecas, na me-
dida do possivel, antes de o veiculo ou as pecas
entrarem na cabina.

OPTAR POR PRODUTOS MAIS EFICIENTES

A selecao de produtos, processos e ferramentas
a utilizar na oficina de pintura influencia o con-
sumo de energia da oficina. Entre os que podem
ajudar a reduzir a fatura energética, destacam-
-se os que eliminam ou reduzem a utilizacio da
cabina de pintura, que é um dos principais con-

sumidores de energia da oficina. Neste sentido,
podem ser utilizadas as seguintes medidas:

- Tintas de secagem rapida ou de secagem ao
ar: Sao enchimentos e vernizes de altima geracio
com tempos de secagem reduzidos que permi-
tem escolher entre secagem ao ar a 20°C numa
hora ou menos, secagem em cabina a 60°C em
5-10 minutos ou secagem em cabina a 40°C em
15-20 minutos. Em qualquer dos casos, obtém-
-se uma reduco no consumo de energia da cabi-
na em comparacao com a secagem convencional
de 80-35 minutos a 60°C.

- Tintas e equipamento de secagem por UV:
Para pequenas reparacoes, estao disponiveis no
mercado solugoes de secagem por UV. O desen-
volvimento e a evolugdo atuais tanto dos pro-
dutos como das lampadas UV permitem uma
reducao significativa dos tempos de secagem e
do consumo de energia em comparagdo com a
secagem em cabina ou por infravermelhos, bem
como outras vantagens ambientais, como a re-
ducao dos residuos gerados pelos produtos 1K
e a reducao do CO; e dos COV emitidos para a
atmosfera.

Outros produtos, processos ou ferramentas que
podem ajudar a reduzir o consumo de energia
sao os aditivos aceleradores de secagem, cargas
leves que aceleram o processo de lixagem, lixas
e maquinas de lixar mais eficientes... Em suma,
todos aqueles que ajudam a reduzir a utilizacao
de energia, o consumo de produtos ou o tempo,
ou a reduzir os residuos gerados.

MELHORAR O SISTEMA DE ILUMINA(;AO

E essencial dispor de uma boa iluminacio na
zona de pintura e, especialmente, na cabina, que
proporcione a quantidade e a qualidade de luz
necessarias para o desenvolvimento do trabalho
de pintura. O consumo de energia do sistema de
iluminacao também tem um peso significativo
no total, pelo que a adoc¢io de medidas para o
reduzir é muito importante. Entre as medidas
a adotar estao:

- Substituicdo por tecnologia LED: As lampa-
das fluorescentes e as lampadas de halogéneo
podem ser substituidas por lampadas de tec-
nologia LED, que sdao mais eficientes em ter-
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& SERVICO

A REDUCAO DO CONSUMO DE ENERGIA DA OFICINA PERMITE REDUZIR
TANTO A FATURA ENERGETICA, OPTIMIZANDO OS CUSTOS DE EXPLORACAO
E ARENTABILIDADE, COMO O SEU IMPACTO AMBIENTAL, REDUZINDO O CO2
EMITIDO PARAAATMOSFERAE A SUA PEGADA DE CARBONO

mos energéticos, mais duradouras,
mais brilhantes e tém um tempo de
resposta mais rapido. Esta medida
¢é aplicavel ao resto das instalacoes
das oficinas.

- Sectorizagdo e automatizacao:
Sectorizagdo da iluminagdo por
diferentes areas para desligar as
que ndo estao a ser utilizadas e
implementacdo de sensores de mo-
vimento ou temporizadores para
evitar que as luzes fiquem acesas
quando nao sdo necessarias. Tam-
bém ¢é aconselhavel evitar peque-
nos consumos devido ao modo de
espera de alguns equipamentos em
vez de serem desligados, por exem-
plo, durante a noite.

« Utilizacdo da luz natural: Nos
locais onde é possivel, através de
uma concecao adequada, tentar ti-
rar partido da luz natural devido a
sua evidente poupanca econdmica.

CONTROLO DA INSTALACAO

DE AR COMPRIMIDO

Os compressores, juntamente com
a cabina de pintura e os sistemas de
iluminacao, sdo os principais con-
sumidores de energia na area da
oficina de pintura. Sao recomen-
dadas as seguintes medidas para
reduzir o consumo de energia:

» Manutengao: Efetuar a manuten-
¢do preventiva da instalagdo para
um funcionamento eficiente, ve-
rificando especialmente as fugas e

as quedas de pressdo, bem como os
filtros, o nivel de 6leo quando é ne-
cessaria lubrificacdo ou a drenagem
da 4gua e dos condensados de 6leo.
« Tecnologia e concecdo: Os com-
pressores de parafuso sao mais si-
lenciosos e mais eficientes do que
os compressores de pistao. Além
disso, podem ser equipados com
tecnologia de acionamento de velo-
cidade variavel (VSD), um sistema
que ajusta a velocidade do motor
de acordo com a necessidade de
ar comprimido, poupando assim
energia. Além disso, a rede de tu-
bagens deve ser bem dimensiona-
da e concebida para evitar, tanto
quanto possivel, perdas de presséo,
por exemplo, devido a estrangu-
lamentos e mudancas bruscas de
direcao.

CONTROLO E REGULACAO

DO CLIMA

Uma revisdo e manutencao corretas
das instalacdes e equipamentos da
oficina sio essenciais para garantir
um consumo eficiente de energia.

» Melhorar o isolamento: Verificar
o isolamento térmico do teto da
oficina, das portas e das janelas.
Podem ser instaladas portas de
vento ou portas de alta velocidade
para manter as condicoes interio-
res, reduzindo as mudancas brus-
cas de temperatura quando o ar
condicionado esta a funcionar.
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» Sistemas de ar condicionado
energeticamente eficientes: Ao
comprar equipamento de ar con-
dicionado para a oficina, escolha
os que tém a melhor classificacao
energética. Outra medida pode-
ria ser a substituicdo da caldeira
a gasdleo por géas natural, que tem
vantagens energéticas, econdmicas
e ambientais.

 Controlo da temperatura: Utili-
zacdo de termostatos inteligentes
para controlar o funcionamento do
sistema de acordo com a procura
e com as diferentes zonas (secto-
rizacdo). Selecio de temperaturas
de referéncia adequadas em cada
época do ano que nio conduzam a
consumos elevados.

FORMACAO DO PESSOAL

* Fornecer formagao e informagao
ao pessoal sobre as medidas a im-
plementar para reduzir o consu-
mo de energia, bem como sobre a
utilizagdo adequada dos produtos
e equipamentos de pintura, sdo
medidas que ajudarao a melhorar
a eficiéncia energética da oficina,
otimizando a utilizacao dos recur-
sos e reduzindo os consumos des-
necessarios.

* A sensibilizagao para o consumo
de energia por parte de todo o pes-
soal da oficina, a promogao de uma
cultura de poupanca de energia e o
seu envolvimento numa utilizacao

www. jornaldasoficinas.com

responsavel da energia, por exem-
plo, desligando o equipamento e as
luzes quando ndo sdo necessarios,
também ajudardo a melhorar os
resultados.

ANALISE DO CONSUMO

DE ENERGIA

» Monitorizagdo do consumo de
energia: A instalacdo de contadores
de consumo de energia, para acom-
panhar o consumo de energia em
diferentes equipamentos ou instala-
¢des e compara-lo com a produgao
da oficina, ajudara a identificar os
pontos de maior consumo.

« Andlise e ajustamento do consu-
mo: Com base na andlise do con-
sumo, definir objetivos de redu-
¢ao realistas para os ajustar tanto
quanto possivel e conceber planos
de aclo para os alcangar.

* Instalar painéis solares: O auto-
consumo de eletricidade a partir
da energia solar permitirda uma
reducio significativa da fatura de
eletricidade da oficina. Ao avaliar
este investimento, a oficina deve ter
em conta os diferentes fatores que
afetam a rentabilidade do investi-
mento, tais como o seu consumo
anual de energia, a dimensdo da
instalacdo e a eficiéncia dos painéis,
as horas de luz que recebe, o inves-
timento inicial (possibilidade de
subsidios), a compensagao de exce-
dentes e o preco da eletricidade. @
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ESTAO

VEICULOS DE SUBSTITUICAQ

MOTOR DE RENTABILIDADE!

QUANDO SE FALA EM FROTA DE VEICULOS DE SUBSTITUICAD,

A PERCECAO MAIS COMUM E A DE QUE SE TRATA DE UM CUSTO
ACRESCIDO PARA A OFICINA. NO ENTANTO, COM UMA GESTAO
PROFISSIONAL E INTEGRADA, O VEICULQO DE SUBSTITUICAO PODE
TRANSFORMAR-SE NO MOTOR DE RENTABILIDADE NAS OFI CINAS

realidade é clara: deixar o
carro na oficina continua
ser um transtorno para

os clientes. Seja porque utilizam
o veiculo como ferramenta de tra-
balho, seja porque necessitam dele
para a sua mobilidade diaria, mui-
tos s6 escolhem oficinas que ofere-
cem uma solucdo eficaz para este
problema. Assim, a frota de vei-
culos de substitui¢iio deixa de ser
um custo e passa a ser um servigo
estratégico. Para que essa trans-
formacdo ocorra, a gestdo da fro-
ta deve estar alinhada com quatro

areas essenciais: gestao comercial,
equilibrio do volume de trabalho,
geracdo de rentabilidade adicional
e sustentabilidade.

GESTAO COMERCIAL

O veiculo de substituicdo deve ser
encarado como um servico, tal
como um taxi, um Uber ou um
carro de aluguer. Isso significa que
deve ter preco, regras e critérios
claros de utilizacio. Para clientes e
operac¢des mais rentaveis, o veiculo
pode ser oferecido gratuitamente
ou com desconto; para os restan-

tes, deve ser disponibilizado como
servico pago. Assim, o veiculo de
substituicdo deixa de ser um cus-
to oculto e passa a integrar-se na
estratégia comercial como fator de
diferenciagdo e fideliza¢do. Duran-
te a receco, ¢ essencial publicitar
a existéncia do servico, a frota mo-
derna e bem conservada e as condi-
¢oes de utilizacio.

GESTAO VOLUME DE TRABALHO

Um dos maiores desafios atuais das
oficinas é otimizar a produtividade
da equipa, num contexto em que

encontrar mio de obra qualificada
é cada vez mais dificil. O fluxo de
entrada e saida de veiculos conti-
nua a concentrar-se entre segun-
das-feiras (rececoes) e sextas-feiras
(entregas), criando periodos de
baixa carga produtiva durante a
semana. Uma frota de substituicao
bem gerida distribui as reparacdes
ao longo da semana, garante carga
de trabalho mais equilibrada e con-
tribui para que a oficina mantenha
100% da ocupagdo em todos os
dias uteis. Neste caso, a rentabili-
dade perdida pelas “horas mortas”
pode ser muito superior aos custos
adicionais da frota.

GERAGAO DE RENTABILIDADE
Uma frota de substituicao ndo tem
de servir apenas em situagdes de
reparacdo. Nos periodos em que
nao esta a ser utilizada, pode ser
disponibilizada aos clientes para
necessidades ocasionais de mobi-
lidade, seja para fins profissionais,
seja de lazer. Desta forma, a oficina
gera receita adicional através do
aluguer ocasional, dilui os custos
da frota e reforca a sua imagem
como centro de mobilidade mo-
derno e orientado para o cliente.
Muitas oficinas ja seguem este ca-
minho, obtendo beneficios diretos
e indiretos.

SUSTENTABILIDADE

A sustentabilidade deixou de ser
uma tendéncia para se tornar um
fator decisivo para a competitivi-
dade. As certificacoes de susten-
tabilidade, promovidas por varias
entidades, incluem critérios rela-
cionados com a frota de substitui-
¢do. Uma frota moderna, com vei-
culos de baixa idade, baixa emissao
e dotados de todos os elementos
de seguranca, reforca a imagem da
oficina como empresa sustentavel,
contribui para cumprir requisitos
de certificacio e transmite confian-
¢a e responsabilidade social aos
clientes. @

0 VEICULO DE SUBSTITUICAO, QUANDO BEM GERIDO,
NAO REPRESENTA APENAS UM CUSTO. PELO CONTRARIO,
PODE SER UM FATOR DIFERENCIADOR PARA A OFICINA, CAPAZ
DE AUMENTAR A FIDELIZACAO DOS CLIENTES

www.jornaldasoficinas.com
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PRESENTACAO

S. JOSE PNEUS APRESENTA GOODRIDE NO AUTODROMO DO ALGARVE

TECNOLOGIAE
PERFORMANCE M PORTIMAO

A S. JOSE PNEUS ORGANIZOU UM EVENTO EXCLUSIVO NO AUTODROMO INTERNACIONAL
DO ALGARVE, EM PORTIMAQ, PARA APRESENTAR A GAMA DE PNEUS GOODRIDE A CERCA
DE QUATRO DEZENAS DE CLIENTES, CONSOLIDANDO QUASE DUAS DECADAS DE DISTRIBUICAO
EXCLUSIVA EM PORTUGAL. O OBJETIVO FOI CLARO: PERMITIR QUE OS PARTICIPANTES COMPROVASSEM,
EM CONDICOES REAIS E EXIGENTES, A QUALIDADE E DESEMPENHO DOS PRODUTOS




ais do que dizer que o produto é

bom, nada como dar a oportu-

nidade de o comprovar sob as
condicdes mais exigentes. Por isso, a S.
José Pneus equipou os veiculos da Ra-
cing School do Autédromo Internacional
do Algarve com pneus Goodride e con-
vidou um grupo de agentes a conhecer
«in loco» o comportamento destes em
testes de agilidade, de aderéncia e em
circuito. Para a dificil pista de Portimao,
conhecida por ser em grande maioria
«cega», os automoveis foram montados
com o Solmax 1, produto topo de gama
da Goodride, que deixou os participan-
tes impressionados com a experiéncia de
conducio. Ainda que nio seja projetado
para performance de pista, o Solmax 1
mostrou-se perfeitamente capaz de res-
ponder ao esforco, garantindo estabili-
dade e conforto ao longo das 16 curvas
do AIA e mantendo a aderéncia, mesmo
a alta velocidade.
A Goodride tem apostado no desenvol-
vimento tecnoldgico e na escolha de ma-
térias-primas de alta qualidade para os
seus produtos, com este pneu a destacar-
-se pelo baixo ruido de rolamento, pelas
distancias curtas de travagem em seco e
pela manobrabilidade em qualquer su-
perficie. Todos os presentes puderam fa-
zer trés voltas ao circuito, duas das quais
ao volante e, no final, foram muitos os
que se aproximaram dos veiculos para
analisar o estado dos pisos, que se manti-
veram sem sinais de desgaste.
Outro dos exercicios promovidos pela
S. José Pneus foi a «Water Wall», uma
prova de pericia e agilidade, para testar
a aderéncia dos pneus em piso molhado.
O modelo escolhido foi o Solmax 1, que
conta com o composto Silica Tech, para
melhorar a aderéncia e reduzir a distan-
cia de travagem. Com e sem ajudas de
conducdo, os distribuidores presentes
rolaram a 70 km/h em direcdo a pare-

des de agua, que surgem aleatoriamente
do chdo, e que permitem simular uma
manobra de emergéncia, para testar o
controlo e a aderéncia do veiculo a estra-
da. Por fim, tempo ainda para o «Head
to Head», um minicircuito com areas
de piso seco e de piso molhado, para si-
mular condicdes extremas de condugio,
em zonas com pouca aderéncia, onde os
Solmax 1 voltaram a receber um feedback
muito positivo por parte de todos.

PARCERIA DE LONGA DATA

Parte do grupo Zhongce Rubber (ZC
Rubber), a Goodride é uma das parce-
rias mais antigas da S. José Pneus, desde
que a empresa sedeada em Cantanhede
enveredou pela distribuicio de pneus,
ha vinte anos. “Como tinhamos a recau-
chutagem, procurdvamos uma marca
que fosse excelente a nivel de pneus de
camifo e verificimos imediatamente que
este era um produto de qualidade acima
da média. Foi amor a primeira vista”, co-
mega por contar José Aniceto, gerente da
empresa, a par dos irmaos Luis e Helena.
Contribuiu para a escolha, “o facto de
ter pneus de turismo e camides, pois se
sO tivesse uma das gamas, ja seria me-
nos interessante”, continua Luis Aniceto,
afirmando que a Goodride é hoje “uma
marca estratégica da S. José que, cada
vez mais, identificamos como «quality».
Muitas vezes leva o epiteto de marca
chinesa e, como tal, é associada a menor
qualidade, mas nao tem nada a ver. Se-
ria até uma premium dentro das marcas
chinesas, mas é uma «quality», a precos
muito competitivos”. Tem rétulo de mar-
ca «quality», mas José Aniceto assegura
que “tem uma qualidade premium, a um
preco muito mais baixo”, sendo que o ir-
mao, Luis Aniceto, nota que o evento no
AIA comprovou isso mesmo: “Em carros
desportivos, com muitos cavalos, é mui-
to interessante ver as performances que

LUIS ANICETO SUBLINHOU
AIMPORTANCIA DE REUNIR CLIENTES
DE LONGA DATA E DESTACOU O ORGULHO
EM REPRESENTAR UMA MARCA SOLIDA,
DE QUALIDADE RECONHECIDA, QUE
CONSOLIDA APRESENCA DA S. JOSE
PNEUS NO MERCADO PORTUGUES
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APRESENTACAO

PARA A DIFICIL PISTA DE PORTIMAO, CONHECIDA POR SER EM GRANDE
MAIORIA «CEGA», 0S AUTOMOVEIS FORAM MONTADOS COM O SOLMAX 1,
PRODUTO TOPO DE GAMA DA GOODRIDE, QUE DEIXOU 0OS PARTICIPANTES

IMPRESSIONADOS COM A EXPERIENCIA DE CONDUCAO

estes pneus tém, mesmo sob estas
exigéncias”.

Atualmente, a Goodride tem um
market share em Portugal muito su-
perior a outros paises na Europa e os
gerentes da S. José Pneus explicam
que isso em muito se deve “aos clien-
tes que nos tém ajudado. Por outro
lado, temos um nivel de stock que
permite que néo haja ruturas. Para
nos, isto ¢ um projeto consolidado.
Temos a marca, o que significa ter di-
versidade de medidas e continuidade
de nivel de stock que suporte a ven-
da no mercado. E isso que faz com
que um cliente ganhe confianca para
poder trabalhar com a Goodride. Ha
aqui clientes que sio especialistas na
Goodride, que ja se tornou a princi-
pal marca em algumas casas”, refere
Luis Aniceto, com o irmao a acres-
centar que “estamos entre as trés
mais antigas distribuidoras de pneus
Goodride na Europa. Espanha, que
é um mercado cinco vezes superior
a0 nosso, tem um importador muito
mais recente. O que é que isto quer

dizer? Que habitudmos mais o nosso
cliente a esse produto. A partir dai
ele comecou a aceita-lo, a utiliza-lo e
a acreditar. Isso e a evolucio tecno-
l6gica do produto, foi o que permitiu
estarmos entre as maiores empresas
per capita, a nivel de distribuicao, o
que tem a ver com essa antiguidade
que temos e no acreditar do produto
perante os nossos clientes. Isso foi
fundamental, além do produto ter
evoluido muito ao longo destes anos,
claro”.

Sobre o evento, ambos os gerentes
concordam que “é muito interessan-
te receber o feedback que os clien-
tes nos transmitem. Isso significa
confian¢a na marca e também na S.
José Pneus, enquanto importador e
distribuidor, que da consisténcia a
utilizacdo deste produto no portef6-
lio das casas de pneus. Ficamos mui-
to satisfeitos também pelo feedback
que recebemos dos pilotos profis-
sionais, que sdo pessoas com gran-
de experiéncia em pista e este pneu
também os deixou surpreendidos”.
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LIDERES MUNDIAIS

A Goodride é a principal marca
do grupo chinés ZC Rubber, que,
no ranking mundial de faturacao
ocupa 0 9.° lugar. A ZC Rubber
existe desde 1958, tem dez fabricas
no mundo, sendo a mais recente a
da Tailandia cuja operagdo se ini-
cia em outubro de 2025, para fazer
face as taxas anti-dumping, que in-
cidirdo sobre os produtos oriundos
da China. Conta com mais de 30
mil funcionérios e opera em mais
de 200 mercados, sendo ja equipa-
mento original de marcas como a
Toyota, Peugeot, Citroén, Volkswa-
gen, Audi, Opel, Ford, IVECO, Ja-
guar Land Rover, MG, BYD, Leap-
motor ou Foton, entre outras.
Rege-se por valores sustentaveis,
utilizando energias verdes na pro-
ducdo, matérias-primas
taveis e desenvolvimento virtual,
para reduzir o nimero de pneus
construidos para a aprovacdo das
OE. Aposta na diminuicio do
consumo de energia nas fabricas,

susten-
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na reducao da resisténcia de ro-
lamento e na reducdo do ruido de
rolamento, promovendo uma eco-
nomia circular, reciclando pneus
antigos e produzindo pneus novos
a partir de matérias-primas reci-
cladas e contribuindo ainda para
a recauchutagem dos pneus, se-
gundo explicou Akos Barcsik, vice-
-presidente da ZC Rubber Europe,
que também marcou presenca no
evento.

No final do evento, Luis Aniceto
agradeceu a presenca de todos, su-
blinhando que “representa muito
para nds estarem ca, e, sobretudo,
deixa-nos muito satisfeitos encon-
trar aqui clientes que ja estavam
connosco antes de comegarmos
a distribuicdo de pneus, ha vinte
anos, pois ja eram clientes no tem-
po da recauchutagem. A Goodride
é uma marca que estad connosco
desde o inicio e que nos enche de
orgulho, fazendo jus a confianca
que a S. José quer transmitir ao
mercado”, finalizou. @
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DE AOS SEUS PNEUS
UMA VIDA LONGA.

A VALORPNEU DA-LHES
UMA VIDA NOVA.

Com os cuidados certos pode aumentar
o ciclo de vida dos seus pneus.

Quando j&d ndo puderem circular,
a Valorpneu encaminha-os para
recauchutagem, reciclagem

ou valorizagdo energética.

Conheca a vida destes pneus:
www.valorpneu.pt
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APRESENTAGCAO

CONTI URBAN HA 5 NXT COM 60% DE MATERIAIS SUSTENTAVEIS

INOVACAOE

SUST

-NTA

SILIDAD

A CONVITE DA CONTINENTAL PNEUS PORTUGAL, O JORNAL DAS OFICINAS ESTEVE EM BRUXELAS
PARA ACOMPANHAR O LANCAMENTO OFICIAL DO NOVO CONTI URBAN HA 5 NXT, O PNEU URBANO
MAIS AVANCADO DA MARCA EM TERMOS DE SUSTENTABILIDADE E EFICIENCIA

o histdrico Autoworld, em Bruxelas — es-

paco que reflete mais de um séeulo de

inovacdo automével — a Continental apre-
sentou o Conti Urban HA 5 NXT, simbolo de uma
nova geracao de mobilidade urbana. O novo pneu
combina sustentabilidade, durabilidade e eficién-
cia energética, reduzindo a resisténcia ao rolamen-
to em 25% e aumentando a autonomia dos auto-
carros elétricos até 15%. O composto da banda de
rodagem foi redesenhado, garantindo uma dura-
bilidade até 15% superior em relagdo ao modelo
anterior, o Conti Urban HA 8. “Este pneu é o mais
avancado do mercado do ponto de vista da susten-
tabilidade e do custo para os nossos clientes. Con-
tém uma alta componente de materiais reciclados
e renovaveis, chegando aos 60%, destacou Jorge
Almeida, diretor de sustentabilidade da Continen-
tal Tires. J4 Martin Buday, diretor de canal para
frotas e reboques OE na regiao EMEA da Conti-
nental, reforcou que “as cidades estdo a tornar-se
mais verdes, e os transportes tém de acompanhar
essa mudanca. Este lancamento é a resposta da
Continental a esse desafio”.

ESTREIA MUNDIAL NA BUSWORLD

No dia seguinte a apresentacio, a Continental
abriu as portas do seu expositor na Busworld
Europe, a maior feira internacional dedicada ao
setor dos autocarros e mobilidade coletiva, que
decorreu de 4 a 9 de outubro de 2025. Entre os
preparativos para a estreia do novo pneu perante
mais de 40 mil visitantes, a mensagem era clara:
o futuro da mobilidade urbana passa por tecnolo-
gias que aliem baixo impacto ambiental, desem-
penho e longevidade. Para Eda Jagst, gestora de
produto de pneus para camides na regiao EMEA
da Continental, a aposta neste produto surge no
momento certo: “A eletrificacio da mobilidade
comercial estd a ganhar forca. As empresas pro-
curam solu¢des de emissdes zero para fazer face
as expetativas da Unido Europeia. A longo prazo,
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para trazer eficiéncia e, claro, para melhorar o am-
biente. Nos procuramos responder as necessidades
das pessoas, nomeadamente, através da durabili-
dade, seguranca e eficiéncia”. Além da componente
material, o Conti Urban HA 5 NXT integra senso-
res inteligentes compativeis com o sistema digital
ContiConnect, que monitoriza pressao, tempera-
tura e quilometragem em tempo real. Esta tecno-
logia permite a manutencao preditiva das frotas,
reduzindo tempos de paragem e custos operacio-

Da esquerda para a direita: Jorge

Almeida, diretor de sustentabilidade da
Continental Tires; Hinnerk Kaiser, diretor de
desenvolvimento de produtos para pneus de
autocarros e camiées EMEA da Continental;
Eda Jagst, gestora de produto de pneus para
camides na regido EMEA da Continental; e
Martin Buday, diretor de canal para frotas e
reboques OE na regido EMEA da Continental

nais, 20 mesmo tempo que aumenta a seguranca e
prolonga a vida til dos pneus.

AO SERVICO DA SUSTENTABILIDADE

Com até 60% de materiais renovaveis, reciclados
e certificados pelo sistema ISCC PLUS, o novo
pneu garante rastreabilidade total da cadeia de
fornecimento, desde a origem das matérias-pri-
mas até ao produto final. A certificacio ISCC
PLUS apoia a transicdo para uma economia
circular, validando o uso de matérias-primas al-
ternativas e sustentéaveis, como borracha natural
de origem responsavel, borracha sintética reci-
clada e compostos obtidos de pneus usados. Em
2024, a Continental foi distinguida pela revista
norte-americana Time e pela plataforma Statista
como uma das 500 empresas mais sustentaveis
do mundo, ocupando a 265.2 posi¢do global e o
segundo lugar entre os fabricantes de pneus, um
reconhecimento que espelha o compromisso da
marca com a sustentabilidade.

RUMO A UMA MOBILIDADE URBANA

MAIS LIMPA

A introducao do Conti Urban HA 5 NXT surge
num contexto de rapida transi¢io energética no
setor do transporte publico europeu. Em 2024,
metade dos novos autocarros urbanos registados
na Unido Europeia ji eram de baixas emissdes,
e em paises como Portugal, Dinamarca e Irlan-
da, 100% dos novos registos foram de veiculos
“limpos”. As metas europeias sdo ambiciosas. A
partir de 2080, apenas autocarros de emissoes
zero poderao ser licenciados, tornando essencial
o desenvolvimento de pneus otimizados para vei-
culos elétricos, com baixo ruido, elevada durabi-
lidade e eficiéncia energética. O Conti Urban HA
5 NXT, disponivel no tamanho 275/70 R 22.5,
representa, assim, um passo decisivo na visio da
Continental para uma mobilidade urbana mais
sustentéavel, segura e conectada. ®
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JORNAL das OFICINAS

ENTRE OS CINCO MELHORES
EMTESTES EUROPEUS DE PNEUS

HANKOOK | AHankook destacou-se nos mais recentes testes de pneus realizados
na Europa. 0 Winter icept evo 3 foi um dos cinco melhores pneus de inverno no teste
do ADAC e o Kinergy 4S 2 recebeu da Auto Bild a classificacao de “exemplar” entre os
pneus para todas as estacdes. No teste do ADAC, que comparou 31 pneus na medida
225/40 R18, 0 modelo de inverno da Hankook obteve uma pontuacdo geral de 2,4, clas-
sificando-se como “bom”. 0 desempenho foi consistente em piso seco e molhado, com
destaque para a travagem e durabilidade. A associa¢do salientou ainda a boa eficiéncia
e 0 baixo desgaste do pneu. J4 o teste da Auto Bild avaliou 30 pneus para todas as esta-
¢es e apenas 15 chegaram a fase final. O Kinergy 4S 2 foi o tnico a alcangar resultados
positivos em todas as dreas analisadas, obtendo uma pontuacao geral de 1,5. 0 pneu
apresentou bom comportamento em neve, piso molhado e seco, além de uma relagao
equilibrada entre prego e durabilidade.

SPEEDLINE TRUCK

LANCA JANTES ULTRASHIELD

SPEEDLINE TRUCK introduziu uma nova solu¢o para jantes de camido

com o lancamento da superficie UltraShield, uma evolucao que vem com-

plementar as atuais variantes Mirror e Diamond. Desenvolvida para redu-
zir os esfor¢os de manutencio e garantir uma protecao prolongada, a UltraShield
estabelece um novo padrao no segmento das rodas comerciais. O processo combi-
na um tratamento mecinico com uma vedacao inovadora, resultando num acaba-
mento metélico espelhado com propriedades repelentes de sujidade. Elementos
como po dos travoes ou sal aderem menos a superficie e podem ser removidos com
facilidade. A nova camada premium oferece ainda elevada resisténcia a radiacdo
UV, a corrosdo quimica e as condi¢des mais exigentes de estrada. Outra das van-
tagens ¢é a simplicidade na manutencio: a superficie UltraShield mantém o brilho
original mesmo ap6s multiplos ciclos de limpeza, eliminando a necessidade de po-
limento frequente.

JUNTA-SE A REDE 3

CONTISERVICE NOS ACORES

OLIVEIRA PNEUS | A ContiService, rede de oficinas da
Continental Pneus especializada em pneus e mecanica rdpida,
acaba de reforcar a sua presenca no arquipélago dos Acores com
a integracdo da Oliveira Pneus, localizada em Ponta Delgada.
Fundada em 2017 por Pedro Jorge Raposo Oliveira, a Oliveira
Pneus iniciou a sua atividade com apenas trés colaboradores e
um espirito empreendedor inabaldvel. Hoje, passados oito anos
de crescimento sustentado, a empresa conta com uma equipa de
13 profissionais, sendo reconhecida na regido pela competéncia,
proximidade e qualidade dos servicos prestados. A Oliveira Pneus
disponibiliza uma vasta gama de servigos, tal como: montagem e
reparacdo de pneus, substituicdo de ldmpadas, escovas, 6leos e
filtros, servigos de mecanica répida, substituicao de discos e calcos
de travao, alinhamento e polimento de fardis e alinhamento de
dire¢do para veiculos ligeiros e pesados.
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ecovadis

Sustainability Rating
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PREMIADA COM MEDALHA
DE OURO ECOVADIS

TRIANGLE TYRE | ATriangle Tyre Co., Ltd. alcangou
um marco relevante no seu percurso de sustentabilidade ao
conquistar a Medalha de Ouro EcoVadis, com 81 pontos na
sua primeira avaliacdo. Este resultado coloca a empresa entre
0s 5% melhores desempenhos entre mais de 150.000 orga-
nizacdes avaliadas mundialmente. A EcoVadis é a plataforma
de classificacdo de sustentabilidade mais reconhecida a nivel
global, avaliando critérios como ambiente, préticas laborais,
direitos humanos, ética e compras responsaveis. A distin¢do
reflete 0 compromisso continuo da Triangle Tyre com o desen-
volvimento sustentdvel, através de iniciativas como o design
ecoldgico de produtos, pneus de baixa resisténcia ao rola-
mento e aimplementacdo de uma cadeia industrial circular.

www.jornaldasoficinas.com

LANCA PRIMEIRO PNEVU
AGROINDUSTRIAL VH-IND

BRIDGESTONE | A Bridgestone apresentou o VH-IND, o
seu primeiro pneu agroindustrial, desenvolvido para oferecer tra-
¢do superior em todas as superficies e maior capacidade de carga.
Face ao aumento da dimensao e complexidade das exploracdes
agricolas europeias, 0 novo pneu surge como resposta a necessi-
dade de maior produtividade e eficiéncia. O Bridgestone VH-IND
oferece um desempenho de tragdo superior gracas a um novo de-
senho de piso que assegura mais 12% de forca motriz e menos 4
pontos percentuais de derrapagem face ao principal concorrente
do segmento, o Michelin BIBLOAD. A estabilidade é outro ponto
de destaque, com o VH-IND a estabilizar 8% mais rapido do que o
Michelin BIBLOAD, fruto da combinacdo entre carcaca reforcada e
elevada rigidez vertical. A capacidade de carga também define um
novo padrdo no mercado, com mais 500 kg de resisténcia adicional
gracas a uma tela suplementar.
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