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pelos seus principais clientes (as marcas de
automoveis).

As marcas de automaveis tinham como
opiniao, nessa altura, que os concessionarios
irlam em grande parte desaparecer e seriam
criados grande espacos virtuais na net, de
vendas de automdvels...!

Bem, na realidade esses espacos, nos Esta-
dos Unidos, até foram criados (ex.: Autobytel;
Autoweb), mas os concessionarios nao desa-
pareceram.,.tiveram foi de se adaptar a esta
nova realidade.

A indstria de fabricantes de pecas quis
também seguir a visao estratégica dos seus
principais clientes, mas, e acima de tudo,
garantir que ela propria tinha capacidade de
resposta independente no mercado de substi-
tuicao, No dia em que os fabricantes de pegas
nao controlarem elas proprias o mercado de
substituicao, ficam nas maos das marcas de
automoveis. A relacdo entre elas deixara de
ser saudavel e a continuidade desta inddstria
como independente ficara em risco.

Quando John Wormald (www.autopolis.
com) diz que os modelos de negdcio exis-
tentes na Industria automavel tém de ser
repensados ou melhor, reinventados, aqui
fica um bom exemplo disso mesmo. Num
relacionamento entre gigantes (fabricantes de
autamoveis e fabricantes de pegas), numa
das maijores industrias mundiais, a fronteira
entre cliente e concorrente € tao ténue que
envenena relagoes, limita cooperagoes, e
aumenta custos.

TEC DOC: a arma da industria

de pecas

TEC DOC & o nome do mega-catalogo de
pecas criado pelos principais fabricantes de
pecas mundiais. Este catalogo tem a grande
vantagem de apresentar as varias referéncias
existentes para um mesmo produto.

Os grossistas/retalhistas aplaudiram efusi-
vamente esta nova ferramenta, Afinal, em vez
de necessitarem de 20 CD Roms instalados,
{um de cada fornecedor ¢/ quem trabalha-
vam), passaram a ter um sé, e com todas as
“cross-reference” apresentadas em simultaneo.

O passo seguinte, que da pelo nome de
TEC COM, & que ja nao fol nada do agrado dos
grossistas / retalhistas. E que, dando seguimen-
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to ao uso do TEC DOC, foi criada uma plata-
forma informatica, que poderia definitivamente
ligar as oficinas aos fabricantes de pegas.

Quem assistiu, em Novembro de 2000, &
Conferéncia de Pegas organizada pela ACAP,
recordara seguramente, a troca de “galharde-
tes” em publico, entre o entao presidente da
TEC DOC e o Representante dos Distribuidores
de Pegas Europeu.

Estes ultimos, chegaram a ameacar os
fabricantes de pecas com o Tribunal Europeu
e afirmaram que, ao criarem o TEC COM, os
fabricantes de pegas tinham esquecido um
parceiro de negécio com mais de 50 anos de
existéncia...!

A verdade é gue existiu uma grande tensao
entre estes dois grupos nessa altura, mas a
realidade de hoje € que o TEC DOC esta (ou
pode estar) nas oficinas, mas o TEC COM esté
nos grossistas/retalhistas.

A verdade também & esta: no dia em que
os fabricantes de pegas assim o entenderem,
as oficinas serao "ligadas” directamente a
esles e os retalhistas terdo de oferecer outros
Servigos, se quiserem manter o seu cliente.

@uto 3P: GENIAL!
Em 2000, estavamos no ano em gue tudo o
que eslava relacionado com a Internet tinha
um brilho magico, Nessa altura, algumas pes-
soas ficaram milionarias, unicamente porgue
tiveram algumas ideias relacionadas com a net
e que foram consideradas como brilhantes.

No entanto no que diz respeito a Auto3P
(www.auto3P.com), apesar de se ter langado
em 2000, nao foi este o caso!!

A Auto3P foi desenvolvida por uma em-
presa israelita, especializada em plataformas
informaticas de comunicacao e que € lider no

seu mercado, no que diz respeito a ligacao
entre oficinas de colisdo e seguradoras.

A Auto3P investiu algumas dezenas de
milhoes de Euros e desenvolveu um mega-
-catalogo de pecas, com todas as referéncias
de todas as marcas de automaoveis.

Numa Europa comunitaria em que o Block
Exemption era uma certeza neste sector, algu-
mas marcas consideravam (e consideram) que
existia nesta nova legislagao a oportunidade
para assistir multimarca, usando o branding
dals) sua(s) marca(s).

A Auto3P respondia, assim, a uma das difi-
culdades da colocagao em pratica do conceito
anteriormente apresentado...

Mas a estratégia de entrada da Auto3P nao
passou pelas marcas de automoveis. A sua
estratégia foi, aguilo a que podemos chamar;
“piramide invertida”.

A Auto3P distribuiu de forma gratuita
(numa primeira fase) o catalogo as oficinas.
Depois de se tornarem familiarizadas com o
catalogo, foram entao contactados os forne-
cedores habituais destas oficinas, para gue o
processo de encomenda fosse efectuado atra-
vés da sua plataforma. Quando estes foram
convencidos a tal,
entao os fornecedores destes, foram também
contactados e assim sucessivamente.

A Auto3P iniciou o seu processo de desen-
volvimento na Alemanha e o seu modelo de
negdcio tem vindo a sofrer varios ajustes ao
longo dos Ultimos anos. Uma coisa é certa,
este produto e ja hoje necessario quer no af-
termarket quer nas “Marcas”.

As ferramentas para sermos melhores ja
existem, mas agora, so falta encontrar a cora-
gem para as usar...!

Votos de CORAGEM! &
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