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Esteja pronto para a estrada

A confianga vem agora numa
nova gama de produtos

A OSRAM tem vindo a transformar a noite em dia ha mais de 110 anos. Agora estamos a ir
além da luz com uma nova gama de produtos concebidos para o manter em movimento,

nao importa o que surja pela frente — desde luzes de inspegéao, a inversores, ao cuidado dos
pneus e da bateria. Onde quer que esteja, para onde quer que va, esteja pronto para a estrada.

Descubra o nosso portefélio de Cuidado e Equipamento Automével em osram.pt/am

Esteja pronto para a estrada OS RAM
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-—— EDITORIAL

Inteligéncia
nao artificial

expoMECANICA assinala a sua 102 edicio e confirma o per-
Acurso de afirmacgao que a transformou no mais importante

evento do aftermarket automovel em Portugal. Organizada
pela Kikai Eventos desde 2014, a feira tem crescido em dimensao,
notoriedade e influéncia, acompanhando a evolugdo de um setor
cada vez mais profissional, tecnoldgico e orientado para a proximi-
dade entre os diferentes players do mercado. O empenho e a dedi-
cacdo da dupla José Manuel Costa e Sénia Rodrigues (sem esquecer
o imprescindivel contributo de Cétia Santos e Judite Leal) estdo na
génese deste sucesso. A expoMECANICA &, hoje, muito mais do que
um espaco de exposicdo. E o ponto de encontro para fabricantes,
distribuidores, retalhistas, oficinas, parceiros tecnolégicos e associa-
¢Oes, promovendo um ambiente onde o networking, a partilha de
conhecimento e o reforco das relagbes comerciais assumem um
papel central.

Mais internacional, mais evoluida e mais especializada, a expoME-
CANICA é, durante trés dias, a “meca” do pés-venda automadvel em
Portugal, sendo o resultado, ndo de uma conquista individual, mas
de um esforgo coletivo que envolve empresas e parceiros rumo a
um objetivo comum. O forte desempenho comercial da feira confir-
ma aquilo em gue a organizagao sempre acreditou: que o setor pre-
cisava de uma plataforma mais robusta, dindmica e preparada para
responder as mudancgas da mobilidade e da reparagao automovel.
Mais do que um evento, a expoMECANICA pretende ser um motor
de transformacao positiva para o aftermarket portugués. E por mais
que a Inteligéncia Artificial, a eletrificagcdo e a conectividade ditem
as tendéncias, € a proximidade humana, o conhecimento do terreno
e a ligacdo genuina ao automaovel que permitem erguer um evento
desta dimensdo. Tudo embalado com emocgéo, que mais nao é do
que um superpoder da inteligéncia nao artificial. Certas experién-
cias ndo se descrevem, vivem-se. E precisamente o que vai fazer o
Check-up na edicdo de 2026 da expoMECANICA.

I Bruno Castanheira
brunocastanheira@checkupmedia.com

Imagem © Estelle Valente



EXPOMECANICA 2026 &
Déscubralosjpavilhoes
dallojledicao

A expoMECANICA regressa para a sua 10.2 edicdo com centenas

de marcas, novidades e areas dedicadas ao aftermarket automovel.
Nesta infografia, fique a conhecer a distribuicao dos pavilhdes

e localize os principais espacos de uma feira que continua a crescer
em dimensao e relevancia no setor. Venha visitar o Check-up

e a Carros & Motores ao Pavilhao 5, Stand B0O4a
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A poucos dias da expoMECANICA 2026, José Manuel Costa recebeu o Check-up
e falou da maior edicao de sempre e do futuro do aftermarket automovel

Douro segue tran-
quilo junto as insta-
lacoes da Kikai, quase
indiferente ao mo-
vimento  constante
que antecede a aber-
tura de portas da ex-
POMECANICA 2026, entre os dias 29 e 31 de
maio, na Exponor, em Matosinhos. Entre
telefonemas, reunides, decisdes técnicas e
os inevitaveis detalhes de bastidores, vive-
-se um ambiente de concentracao absolu-
ta em torno daquela que serd a 10 e maior
edicdo de sempre da feira.

Foi neste cenério, entre a serenidade do
rio e a intensidade prépria dos dias que an-
tecedem um grande evento, que José Ma-
nuel Costa recebeu a equipa do Check-up.
Sem formalismos, sem necessidade de exi-
bir cargos ou estatutos, o responsavel da
Kikai e da expoMECANICA mantém uma
postura discreta e proxima, mais focada no
trabalho e na equipa do que em protago-
NnisMos pessoais.

Ao longo da conversa, percebe-se, rapida-
mente, que a edicao de 2026 da expoME-
CANICA representa muito mais do que um

marco simbdlico. Representa a afirmacao
de um aftermarket portugués mais moder-
no, tecnoldgico e preparado para enfrentar
uma transformacao que ja esta em curso.
Hoje, fala-se de Inteligéncia Artificial, eletri-
ficagao, conectividade, diagndstico avanga-
do e gestao digital de oficinas com a mes-
ma naturalidade com que, ha uns anos, se
falava apenas de mecanica tradicional.

A feira cresceu com o setor e acompanha
a velocidade a que o mercado evolui. Mais
internacional, mais tecnoldégica e mais es-
pecializada, a expoMECANICA procura po-
sicionar-se como um verdadeiro ponto de
encontro para empresas, oficinas, técnicos
e decisores que pretendem perceber para
onde caminha a mobilidade e o pés-venda
automovel.

Sempre por perto, Sénia Rodrigues
acompanha cada movimento de uma or-
ganizacdo que funciona em permanéncia.
Entre validagdes, coordenacdo de equipas
e contactos constantes, surge como uma
presenca discreta, mas essencial, numa
engrenagem gue se prepara para receber
milhares de profissionais.

Ha, também, um detalhe que marca esta

conversa: José Manuel Costa raramente
fala da feira como uma conquista indivi-
dual. Prefere destacar o setor, os parceiros,
0s expositores e as equipas. Talvez porque
saiba que o verdadeiro crescimento da feira
acompanha a propria expansdo de todo o
aftermarket portugués. E enquanto o Dou-
ro continua o seu percurso silencioso ali ao
lado, dentro da Kikai prepara-se uma edi¢ao
que pretende confirmar algo maior do que
0 sucesso de uma feira: a maturidade de
um setor que continua a evoluir sem perder
a proximidade que sempre o definiu.

Quando os leitores estiverem a ler esta
entrevista, a expoMECANICA 2026 estara
prestes a abrir portas. O que ainda esta a
ser afinado nos bastidores?

Estamos naquela fase decisiva em que
tudo ganha forma. Nos bastidores da ex-
POMECANICA, cada detalhe estd a ser
afinado com rigor e sentido de responsa-
bilidade para com o setor da reparacao e
do poés-venda automovel. Da logistica de
montagem aos fluxos de visitantes, das
plataformas digitais as demonstracdes
técnicas, tudo estd a ser preparado para




garantir uma experiéncia fluida, tecnologi-
ca e proxima.

As equipas trabalham de forma coorde-
nada, validando stands e artes finais, tes-
tando solugdes digitais, acompanhando
equipamentos vindos de varios mercados
e garantindo que cada demonstragao de-
corra com rigor. Acima de tudo, queremos
que cada profissional que entre na Expo-
nor sinta de imediato que esta num espa-
¢o de encontro, conhecimento e confian-
¢a, onde o setor reconhece o caminho feito
e se prepara para os desafios que ai vém.

Com os objetivos comerciais superados,
houve necessidade de ajustar o conceito?
Mais do gque ajustar, sentimos necessidade
de ampliar o conceito. O forte desempe-
nho comercial confirmou aquilo em que
sempre acreditdamos: o setor precisava de
uma plataforma mais robusta, dinamica
e preparada para responder as mudangas
da mobilidade e da reparagao automovel.
Mantivermos o ADN da expoMECANICA

sapareceu. Hoje, o aftermarket é um setor
mais especializado, digitalizado e prepara-
do para os desafios da nova mobilidade.
Nesta edigao, os profissionais vdao encon-
trar solucdes de diagndstico inteligente,
tecnologias ADAS, plataformas digitais de
gestao, eletrificacao, realidade aumenta-
da, economia circular e novas abordagens
a eficiéncia e a sustentabilidade.

Mais do que percorrer corredores de expo-
sitores, o visitante tera a percegao de estar
em contacto direto com o futuro da repa-
racdo automovel. E, isso, reforca algo essen-
cial: o orgulho num setor resiliente, inovador
e determinante para a mobilidade atual.

Que argumentos darias a quem ja visitou a
feira antes para regressar este ano?

Diria, com convicgéo, que o setor mudou
muito nos ultimos dois anos, talvez mais
do que em toda a década anterior. Quem
visitou a feira em 2024, encontrara, agora,
uma realidade mais inteligente, conecta-
da, tecnoldégica e exigente.

Esta edicdo ndo € apenas maior. E mais
madura, mais imersiva e mais orientada
para solugdes concretas. Os visitantes vao
encontrar ferramentas ligadas a Inteligén-
cia Artificial, a eletrificacdo, a manutencao
preditiva, a conectividade, ao software de
gestao e a novas solucdes para aumentar
a eficiéncia e a rentabilidade das oficinas.

Regressar & expoMECANICA é investir no
futuro do préprio negdcio. E perceber, de
forma pratica, como serd o aftermarket
nos proximos anos e garantir que a oficina,
a empresa ou a equipa estdo preparadas
para acompanhar essa evolugao.

Que impacto tem a presenca internacional
para as empresas portuguesas?
A presenca internacional tem um impacto
muito positivo e estratégico para o setor
nacional. E uma oportunidade para as em-
presas portuguesas se posicionarem lado a
lado com outros protagonistas internacio-
nais do aftermarket.

Trazer marcas, fabricantes e profissionais

“ Hoje, a expoMECANICA vai além da exposicdo tradicional.
E um espaco onde negoécio, tepnologia, formacao,
networking e visao estratégica se cruzam (...) »

enguanto principal ponto de encontro do
aftermarket portugués, mas demos um
passo em frente na ambigdo. Reforcdmos
areas tematicas, criamos novas experién-
cias, aumentamos os contelddos técnicos e
transformamos a feira num espago ainda
mais orientado para a inovagao e o conhe-
cimento.

Hoje, a expoMECANICA vai além da ex-
posicéo tradicional. E um espaco onde ne-
gobcio, tecnologia, formacao, networking e
visdo estratégica se cruzam de forma na-
tural, sempre com atencao ao futuro que o
setor esta a construir.

Onde é que o visitante vai sentir a evolu-
¢do de forma mais clara?
Logo a entrada da feira. O visitante vai sen-
tir a evolucdo na dimensdo do evento, na
energia, na presenca internacional e, so-
bretudo, no reforco da componente tecno-
|6gica desta edicao.

A fronteira entre a mecanica tradicional
e a tecnologia avangada praticamente de-




‘ Queremos ser mais do que um evento.
Queremos ser um motor de transformacao positiva
para o aftermarket portugués s

internacionais & expoMECANICA é colocar
Portugal no radar global da reparagao e do
pods-venda automovel. Para muitas empre-
sas nacionais, esta € uma oportunidade de
criar parcerias, abrir portas a exportagao e
a importacao, acompanhar tendéncias e
comparar-se com o que de mais avancado
se faz no mundo.

E uma forma de competir num palco
internacional sem sair do pais. Isso gera
confianga, competitividade e crescimento.
O conhecimento circula, as oportunidades
multiplicam-se e o setor portugués ganha
projecao, preparagao e reconhecimento
internacional.

Qual foi o momento mais exigente na pre-
paracdo desta 10.” edi¢cdo?

O maior desafio foi gerir o crescimento
sem perder a esséncia da expoMECANI-
CA. Esta 107 edicao traz uma responsabi-
lidade acrescida, porque representa um
marco simbdlico para todos nés e para o
proprio setor.

Tivemos de reorganizar espacos, reforcar
equipas, ajustar fluxos logisticos e acomo-
dar um crescimento muito significativo
de expositores e visitantes, garantindo, ao
mesmo tempo, qualidade, proximidade e
uma experiéncia consistente.

Foi um exercicio intenso de planeamen-
to, equilibrio e dedicagdo. Mas, também,
muito gratificante, porque este crescimen-
to reflete a vitalidade do setor e a confianca
depositada na expoMECANICA e no futuro
do aftermarket portugués.

Que “retrato” do aftermarket esperas ver
refletido?
Esperamos ver o retrato de um setor mo-
derno, resiliente, qualificado e em trans-
formacao. O aftermarket atual ja nao vive
apenas da mecanica tradicional. Combina
conhecimento técnico, digitalizagao, eletri-
ficac&o, conectividade e sustentabilidade.
Hoje, as oficinas transformaram-se em
verdadeiros centros tecnoldgicos. H& me-
Nnos improviso e mais especializagao, me-

nos reacao e mais diagnodstico inteligente,
menos processos isolados e mais integra-
cao digital.

A expoMECANICA 2026 serd o reflexo des-
sa evolugao: um setor que mantém a pai-
xao pelo automovel e o orgulho no traba-
Iho técnico, mas que soube reinventar-se e
preparar-se para os desafios da mobilida-
de do futuro.

Que ferramentas digitais vao fazer a dife-
renca na experiéncia da feira?

A digitalizagao tera um papel central nesta
edicdo. A aplicacdo oficial da expoMECA-
NICA foi refor¢cada para funcionar como
um verdadeiro guia de visita, tornando a
experiéncia mais inteligente, eficiente e
produtiva.

Com um scan no Guia do Visitante ou
numa das plantas, os visitantes poderao
consultar planta interativa, criar agendas
personalizadas, agendar reunides, iden-
tificar expositores relevantes e produtos,
guardar contactos e aceder a informacao



“ Queremos que o visitante sinta a energia
de um grande evento internacional, comparavel
aos principais encontros europeus do aftermarket s

técnica em tempo real, a captagéo de con-
tactos através do sistema de smart badge.
Além disso, a plataforma de matchmaking
vai facilitar ligagdes entre empresas e pro-
fissionais com interesses comuns, atraves
da criagdo de marketplaces de cada expo-
sitor, potenciando oportunidades concre-
tas de negdcio.

O nosso objetivo € simples: maximizar o
valor de cada minuto passado na Exponor
e tornar a experiéncia fisica da feira mais in-
tuitiva, Util e eficaz com o apoio do digital.

Como esta estruturada a feira para o visi-
tante exigente e informado?

A feira foi pensada com funcionalidade e
respeito pelo tempo do profissional. Sa-
bemos que o visitante atual é informado e
procura objetividade, experiéncia pratica e
solugdes concretas.

Por isso, cada pavilhdo da expoMECA-
NICA integra areas tematicas e zonas de
especializagdo dedicadas a equipamentos
oficinais, pecas, pintura e carrogaria, eletri-
ficacao, tecnologia, gestdao e mobilidade.

Reforcdmos, também, as demonstra-
¢des ao Vvivo, os workshops e os conteldos
técnicos, porque o profissional de hoje

nao procura apenas informacao: procura
validagdo pratica, contacto direto com a
tecnologia e respostas aplicaveis ao seu
negodcio. Queremos que cada visitante
saia da feira com ideias novas, ferramen-
tas Uteis e decisbes mais sdlidas para o
futuro.

Que perfil de visitante consideras mais es-
tratégico?

O visitante mais estratégico é aquele que
olha para o futuro com ambigao e vonta-
de de evoluir. Falamos de donos de ofi-
cinas, gestores de frota, distribuidores,
responsaveis de compras, técnicos espe-
cializados e empresarios que procuram
modernizar os seus negdcios e adaptar-se
as novas exigéncias da mobilidade.

Ha, também, uma atencao especial as
novas geragoes. Os jovens técnicos e es-
tudantes representam o futuro do after-
market e terdo um papel decisivo na trans-
formacao tecnoldgica do setor.

Queremos atrair profissionais com curio-
sidade, espirito empreendedor e vontade
de aprender. Pessoas que transformam co-
nhecimento em agao, contactos em opor-
tunidades e inovagdo em crescimento.

Que areas vao assumir maior protagonis-
mo nesta edigdo?

A eletrificacao e os veiculos hibridos con-
tinuarao a ter grande destaque, mas esta
edicdo sera, também, marcada pelo cres-
cimento das solugdes digitais, do diagnos-
tico avangado e da gestao inteligente de
oficinas.

A conectividade, a telematica, a econo-
mia circular, a regeneragao de compo-
nentes e as solucdes sustentaveis estarao,
igualmente, em evidéncia, refletindo a
transformacao que o setor atravessa.

Estamos perante um aftermarket cada
vez mais tecnoldgico, eficiente e prepara-
do para responder as novas exigéncias da
mobilidade contemporanea. E a expoME-
CANICA seré palco dessa transformacao.

O que define o verdadeiro sucesso desta
edicdo?

O verdadeiro sucesso mede-se pelo impacto
que a feira gera depois de terminar. Mais do
que os nUmeros, interessa-nos saber que os
expositores concretizaram bons negdcios,
que os visitantes regressaram as suas em-
presas com novas ideias e que o setor saiu
mais forte, mais preparado e mais unido.



Se, daqui a alguns meses, uma oficina dis-
ser que modernizou processos, investiu em
tecnologia ou encontrou novas oportunida-
des gracas ao que viveu na expoMECANI-
CA, entao teremos cumprido a nossa mis-
sao. Queremos ser mais do que um evento.
Queremos ser um motor de transformacao
positiva para o aftermarket portugués.

O que continua a ser o fator diferenciador
da expoMECANICA?

A sua autenticidade e a ligagdo ao setor.
E uma feira tecnolégica, internacional e
profissional, feita por pessoas, expositores,
associagdes e media partners que conhe-
cem, de perto, a realidade das oficinas, dos
distribuidores e dos profissionais do pos-
-venda automovel.

Aqui, fala-se de Inteligéncia Artificial, ele-
trificacdo e conectividade, sem perder a
proximidade humana, o conhecimento do
terreno e a ligagdo genuina ao automovel.
O negocio faz-se com profissionalismo,
mas, também, com confiancga, relagao e
espirito de comunidade.

E essa combinacdo entre inovacdo, com-
peténcia técnica e proximidade que torna
a expoMECANICA num ponto de encontro
tao relevante para o setor.

Ainda ha espaco para surpreender ou o de-
safio é consolidar?

Ha espaco e vontade para fazer as duas
coisas. Consolidar a credibilidade construi-
da ao longo de 10 edicdes é fundamental,
mas surpreender continua a ser uma parte
importante da nossa identidade.

Num setor em permanente transforma-
¢ao, deixar de inovar seria deixar de evoluir.
Por isso, esta edicdo aposta em experién-
cias mais imersivas, demonstragdes técni-
cas fortes, novas areas de networking e ati-
vacoes pensadas para tornar a visita ainda
mais memoravel.

Queremos que o visitante sinta a energia
de um grande evento internacional, com-
paravel aos principais encontros europeus
do aftermarket, sem perder a proximidade
e a autenticidade que fazem parte do ADN
da expoMECANICA.

Qual sera o teu primeiro pensamento
quando as portas abrirem?

Quando as portas abrirem, o meu pri-
meiro pensamento serd: “Conseguimos’”.
Serd um momento de orgulho, gratidao e
emogao. Ver os corredores cheios de pro-
fissionais, empresas, técnicos, estudantes
e empresarios confirmara que todo o es-
forco valeu a pena.

Nesse momento, sente-se algo muito
especial: a confirmacao de que o tra-
balho da nossa equipa valeu a pena e a
certeza de que o setor da reparacao e
do poés-venda automodvel continua vivo,
forte, resiliente e preparado para o futu-
ro. Cada conversa, cada demonstragao,
cada aperto de mao e cada negdcio con-
cretizado representam mais do que uma
feira. Representam uma industria inteira
em movimento.

Havera, também, uma profunda grati-
dao por podermos ser o palco onde o af-
termarket portugués se encontra, se ins-
pira e continua a avancgar rumo ao futuro.

]

“ Regressar a expoME ECANICA é investir no futuro
do proprlo negécio. E perceber, de forma pratica,
como sera o aftermarket nos proximos anos (...) »
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A expoMECANICA celebra

a sua 10.2 edicao em 2026.
Uma década a aproximar
empresas, oficinas e marcas
do setor. Em Portugal

e além-fronteiras

I Por: Jorge Flores

m 2026, a expoMECANICA assinala a sua

107 edicdo e confirma o percurso de afirma-

¢ao que a transformou no mais importante
evento do aftermarket automodvel em Portugal.
Ao longo de uma década, a feira, organizada pela
Kikai Eventos, cresceu em dimensao, notoriedade e
influéncia, acompanhando a evolugao de um setor
cada vez mais profissional, tecnolégico e orientado
para a proximidade entre os diferentes players do
mercado.

Antes e depois...

Hoje, a expoMECANICA é vista como muito mais do
que um espaco de exposicdo. E um ponto de en-
contro para fabricantes, distribuidores, retalhistas,
oficinas, parceiros tecnoldgicos e associagdes, num
ambiente onde o networking, a partilha de conhe-
cimento e o reforco das relacdes comerciais assu-
mem um papel central.

Para Joaquim Candeias, managing director do
bilstein group, “existe um antes e um depois da ex-
POMECANICA no panorama do aftermarket auto-
movel em Portugal”. O responsavel considera que o
“investimento continuo da Kikai na promocéo e va-
lorizacdo deste evento” teve um papel decisivo “na
aproximacgao e dinamizagao do setor”, permitindo a
feira afirmar-se como “um verdadeiro ponto de en-
contro entre os diferentes players do aftermarket”.
A crescente procura por espagos de exposicao e as
sucessivas lotagoes esgotadas sao, na sua opiniao,
reflexo direto da relevancia conquistada pela feira
ao longo dos anos. Mesmo sem presencga propria
com stand, o bilstein group acompanha, de perto,
o evento através dos seus parceiros e clientes, estra-
tégia que considera importante para “o reforco da
notoriedade das marcas” e para a criacdao de valor
no mercado.

Joaguim Candeias destaca ainda o Forum DPAI/
ACAP, que tem como slogan “Para quem move o
aftermarket”, integrado na feira, considerando que

Imagem © Pandemin / iStock
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este se afirma como “o espago de debate
de alguns dos tépicos mais determinantes
para o futuro do setor”. O responsavel acre-
dita que momentos como este reforgam o
verdadeiro valor da expoMECANICA, onde,
“mais importante do que o negdcio em si,
sdo as relagdes e as sinergias” criadas entre
0s participantes.

Marco importante

Também Carlos Jorge Gongalves, diretor-
-geral da Filourém, vé na feira um marco
importante para o aftermarket nacional.
Segundo o responsavel, a exooMECANICA
“aumentou os canais de comunicagao, de
divulgagao e de partilha de ideias”, funcio-
nando como uma “enorme mais-valia” na
aproximacao entre parceiros, fornecedores
e clientes. Para a Filourém, a participacao
no evento tem permitido divulgar produ-
tos, conhecer novos clientes e contactar
com fornecedores, num ambiente que
favorece relagdes mais proximas e menos
formais. Carlos Jorge Gongalves admite
que a feira, “ndo sendo momento para
fazer negoécios ou compras diretamente”,
acaba por desempenhar um “papel impor-
tante na criagao de vinculos e no fortaleci-
mento das relacdes entre distribuidores e
empresas do setor”.

O diretor-geral da Filourém valoriza,
igualmente, a capacidade de “evolucado da
organizacao ao longo das varias edicdes”.
Apesar de reconhecer semelhangas com
eventos anteriores, considera evidente a
preocupacao da equipa organizadora com
“a melhoria continua, o crescimento de

todo o evento e a inovagdo”. A “proximida-
de da organizagao, o contacto permanente
e a disponibilidade demonstrada” sdo, para
o responsavel, fatores diferenciadores da
expoMECANICA.

Plataforma agregadora

A mesma leitura é partilhada por Carlos Sil-
va, diretor de vendas e marketing da Kraut-
li Portugal. Para o responsavel, a feira veio
“preencher um espagco muito importante
no setor”, criando “uma plataforma profis-
sional, agregadora e representativa de toda
a cadeia de valor do pds-venda automaovel’.
Na sua visdo, o aftermarket passou, final-
mente, a ter “um palco proprio, com dimen-
sdo nacional”, capaz de reunir fabricantes,
distribuidores, retalhistas, oficinas e marcas
internacionais No Mesmo espaco. “A expo-
MECANICA &, hoje, um local onde se apre-
sentam tendéncias, se reforcam relagdes
comerciais, se discutem desafios do setor e
se demonstra a evolugao técnica, digital e
profissional das empresas”, afirma.

Para a Krautli Portugal, a feira transfor-
mou-se numa importante “ferramenta de
proximidade e desenvolvimento comer-
cial". Ao longo das varias edi¢des, a empresa
encontrou na expoMECANICA uma oportu-
nidade para “reforcar relagdes com clientes,
apresentar novidades, consolidar o posicio-
namento das marcas representadas e dar
visibilidade a solucdes ligadas a pecas, equi-
pamentos, lubrificantes, redes de oficinas e
plataformas digitais”, explica o responsavel.

Carlos Silva acredita que uma das gran-
des forcas da feira esta precisamente na
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capacidade de reunir “todo o ecossistema
do aftermarket automovel” num ambien-
te favoravel ao negdcio, a identificagcdao de
tendéncias e ao relacionamento profissio-
nal. Destaca ainda a forma como a organi-
zacdo tem sabido acompanhar a evolucdo
do mercado, transformando a expoMECA-
NICA num evento dinamico, onde coexis-
tem exposicdo, demonstragdes, formagao,
lancamentos e networking. “Essa combi-
nacgao entre negdcio, conhecimento e re-
lacionamento é precisamente o que faz a
diferenca”, conclui.

Estreia promissora

A estreia da Mewa na expoMECANICA, pre-
cisamente no ano da 102 edicao, reforga,
também, a capacidade da feira em conti-
nuar a atrair novas empresas e NOVos pro-
tagonistas do aftermarket. Javier Fernan-
dez, diretor de vendas da Mewa Portugal
& Espanha, admite que, apesar de esta ter
sido a primeira participacdo da empre-
sa no evento, a percecdo sobre o impacto
do evento no setor €, claramente, positiva.
“Atendendo ao enorme numero de visi-
tantes, deve existir um antes e um depois”,
refere, considerando que a feira oferece
“uma excelente oportunidade para nos
apresentarmos a um publico especializa-
do e para trocar impressoes com clientes”.
O responsavel acredita que esta partici-
pacado devera contribuir ,"de forma signi-
ficativa", para o crescimento da Mewa em
Portugal, sobretudo, pelo “interesse de-
monstrado nos panos de limpeza e man-
tas absorventes reutilizaveis com servico
completo apresentados durante o evento’,
acrescenta o responsavel ao Check-up. Ja-
vier Fernandez destaca ainda a capacidade
da expoMECANICA para reunir, durante trés
dias, profissionais de todo o pais e, também,
de Espanha, funcionando como “uma ex-
celente plataforma para partilhar ideias so-
bre a atualidade e o futuro do pds-venda”,
afirma. Entre os aspetos diferenciadores da
organizacdo, aponta “o ambiente positivo,

Imagem © Koffeel

dindmico e inspirador, a boa organizagdo
do evento e a facilidade de acesso as infor-
macdes mais importantes”. |
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—LIQUI MOLY—

Encontrar o aditivo certo é facil

A LIQUI MOLY disponibiliza, de forma gratuita, um guia de oleos e um guia
de aditivos para garantir uma escolha simples, rapida e eficaz para cada
veiculo, seja ele carro, moto ou outro

I Por: Bruno Castanheira

C om o Novo guia de aditivos, a LIQUI
MOLY facilita, mais do que nunca,
a procura da solugao quimica cer-
ta para cada aplicagao, seja para corrigir
ou para prevenir problemas. O motor tem
um funcionamento irregular? O filtro de
particulas Diesel estd entupido? E perce-
tivel uma perda de poténcia no veiculo?
Ha muitos problemas a que os aditivos da
LIQUI MOLY podem dar resposta. Mas que
produto devemos usar em gue situagao?
A gama de produtos é vasta e € aqui que o
novo guia de aditivos entra em agao.

E natural que os veiculos tenham alguns
problemas, que podem ter varias origens
e consequéncias. Antes de pensar em so-
lucdes dispendiosas, vale a pena dar uma
vista de olhos as solugdes LIQUI MOLY.
Em muitos casos, oferecem solucdes ime-
diatas ou preventivas. “Os aditivos sdo Oti-
mos aliados de uma manutencao preven-
tiva, cada vez mais importante, que
evitam despesas mais avultadas no futuro

e paragens nado programadas que dificul-
tam a vida de quem utiliza o carro”, subli-
nha Claudio Delicado, head of communi-
cation & marketing da LIQUI MOLY.

Rapido e eficaz

Esta ferramenta online evita a necessi-
dade de pesquisas demoradas e oferece
a solucéo ideal em poucos cliques. Gra-
¢as a uma funcgao de filtro inteligente, os
utilizadores podem pesquisar especifica-
mente por modelo de veiculo, problema
ou efeito pretendido, recebendo, imedia-
tamente, uma recomendacao de produto.
Desta forma, depois de identificado pelo
utilizador qual o problema sentido, o Guia
de Aditivos explica a causa mais provavel
e indica o produto adequado a aplicar.
“Os nossos aditivos sao solucdes altamen-
te eficazes, mas a diversidade da oferta
pode causar algumas duvidas. Com o guia
de aditivos, oferecemos uma solugao rapi-
da, simples e precisa para todos os que

qguerem o melhor para o seu veiculo, com
a garantia de uma informacao fiavel e de
confianga para os consumidores”, explica
Claudio Delicado.

A nova ferramenta disponibiliza varias
funcionalidades numa so. Gragas a utiliza-
cdo intuitiva, os utilizadores podem filtrar
facilmente por modelo de veiculo ou pro-
blema, tendo acesso direto a toda a gama
de aditivos da LIQUI MOLY. Isto poupa
tempo e facilita a selegdo ao eliminar a ne-
cessidade de pesquisas ou comparagoes
demoradas. “O guia foi concebido de for-
ma pratica e ajuda a encontrar a solugao
ideal”, diz. “Uma outra vantagem é que se
o utilizador nao encontrar o problema que
procura, pode facilmente, num clique, en-
trar em contacto e indicar qual o proble-
ma para que os técnicos da LIQUI MOLY
respondam com a melhor solugao”, en-
fatiza. E possivel encontrar solucdes para
veiculos ligeiros e o acesso pode ser feito
em www.liqui-moly.com. ]


http://www.liqui-moly.com
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Caixas de Velocidades

A ESCOLHA N1

NA RECONSTRUCAQ DE CAIXAS
DE VELOCIDADES
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Aventura luminosa

De pequenos problemas a solucdes rapidas. Em cinco passos, a OSRAM explica
como o condutor deve construir o seu kit de prevencao de avarias

I Por: Bruno Castanheira

ma viagem de carro deve come-

¢ar com antecipagao, nao com in-

certeza”, comega por enquadrar a
OSRAM. “Quer o condutor arranque para
um fim de semana ou umas férias mais
longas, uma verificagdo rapida ‘antes de
partir' ajuda a prevenir os problemas mais
comuns antes gue estes possam oOcor-
rer” alerta. “Alguns minutos de prepara-
cdo prévia podem transformar potenciais
problemas em ‘ndo eventos'. Porque se o
condutor estiver pronto, lembra-se da via-
gem - nao do incdbmodo”, sublinha.

Pneus

Manter o controlo desde o primeiro qui-
[6metro. “A pressdo incorreta dos pneus
€ das principais causas de avarias em via-
gens mais longas. Com o OSRAM TYREin-
flate 2120, o condutor pode verificar e
ajustar, rapidamente, a pressao dos pneus
antes da partida ou mesmo na estrada.
Pneus devidamente calibrados melhoram
a condugao, eficiéncia e segurancga geral,
especialmente ao viajar com passageiros
ou bagagem”, explica.

Bateria

Arrancar com confianca. “Nada € mais im-
peditivo para uma viagem do que uma
bateria descarregada. Uma verificagao
rapida antes de sair — e ter o OSRAM BA-
TTERYjumpstart 1500 no carro — garante
que o condutor esta preparado para ar-
rangues lentos ou paragens inesperadas. E
uma forma simples de quem vai ao volante
se manter independente e seguir com os
seus planos no caminho certo”, diz.

Visibilidade

Escolher a luz que se adequa ao estilo.
“Boa visibilidade é essencial. Mas nem
todos os condutores querem o Mesmo Vi-
sual. Para quem aprecia a diferenga que
uma iluminagao automovel potente faz,
a NIGHT BREAKER 220 - a mais brilhante
luz de halogéneo da OSRAM - oferece até
220% mais brilho e até 20% luz mais bran-
ca em comparagdo com o padrao minimo
legal”, revela. “Mais luz e melhor visibilida-
de podem ajudar os condutores a identifi-
car e reagir mais rapidamente aos perigos
do transito”, assegura.

Preparacao

Clareza gquando realmente importa. “Se
algo precisar de ser verificado na estrada,
uma boa visibilidade fara toda a diferenga. A
OSRAM LEDinspect PRO 800 ajuda o con-
dutor a ver, claramente, por baixo do capot
ou a volta do veiculo, mesmo em situagoes
de pouca luz - para que possa agir de forma
répida, segura e confiante”, afirma.

Consciéncia

Tranquilidade em todas as rotas. “Estradas
desconhecidas e transito intenso podem
ser imprevisiveis. As camaras de bordo
OSRAM ROADsight acrescentam uma
camada extra de tranquilidade ao docu-
mentarem o que acontece NO Percurso,
ajudando o condutor a manter o foco na
propria viagem em vez dos ‘e se’”, enfatiza.
Com a lista de verificacdo “antes de partir”
e os produtos OSRAM certos a bordo, al-
guns minutos de preparacdo dao a quem
vai ao volante horas de condugdo descon-
traida e liberdade para desfrutar de cada
quildmetro a frente. “Esteja pronto para a
estrada com OSRAM”", conclui. |
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GoParts abre nova frente

Nova plataforma de pecas da GoShop estreia-se na expoMECANICA com foco
no cliente final, mas sempre “respeitando a hierarquia” e 0s parceiros

I Por: Jorge Flores

GoShop apresenta, na expoME-
l s CANICA 2026, uma das maiores
novidades desde o lancamento
do conceito GoRepair. O novo projeto
chama-se GoParts e promete criar uma
nova dindmica de negdcio para os par-
ceiros da comunidade, através de uma
plataforma de venda de pecas orientada
para o cliente final, mas construida “sem-
pre através dos parceiros”, como sublinha
José Carvalho, administrador da Romafe
para a area automovel e responsavel pela
GoShop.

Loja virtual

A feira surge, uma vez mais, como o palco
escolhido para revelar os proximos pas-
sos do conceito. Para José Carvalho, a ex-
PoMECANICA continua a ser “o momento
de unido entre todos” e o espaco ideal
para mostrar “guem, de facto, esta envol-
vido no projeto”. Mais do que um evento
comercial, o responsavel vé a feira como
‘o0 expoente maximo do que se pretende
de um conceito como o da GoShop, jun-

tando clientes, fornecedores e parceiros
num ambiente de proximidade e trans-
paréncia”.

E precisamente nesse espirito de colabo-
ragao que nasce a GoParts. Depois da apre-
sentacao da GoRepair na edigao de 2024, a
GoShop avanga, agora, para uma platafor-
ma que permitird aos parceiros “aumentar
o alcance do seu negdcio e reforcar a fideli-
zacado dos clientes”. “Trata-se de “uma gran-
de loja online, em que todos os parceiros
estarao presentes’, explica José Carvalho.

A ambicao passa por criar uma estrutu-
ra capaz de integrar diferentes operado-
res e respetivas ofertas de produto, man-
tendo intacta a logica de relagao entre
distribuidores, oficinas e clientes. “Sera
uma oportunidade de alargar a nossa
base de negdcio, mas sempre respeitan-
do a hierarquia. O que significa respeitar
0S NOSSOS parceiros e os parceiros deles’,
garante o responsavel ao Check-up. A Go-
Parts surge, assim, como uma ferramen-
ta de servico para toda a rede, replicando
a filosofia colaborativa ja aplicada na Go-

Repair. “Tal como a GoRepair, agora tere-
mos a GoParts”, resume José Carvalho.

Consolidar relagcoes

Apesar de o lancamento oficial ainda de-
pender do desenvolvimento final da pla-
taforma, José Carvalho revela que a fase
mais complexa ja esta concluida. “A base
esta feita. Ou seja, como vamos articular
isto entre todos e como cada um vai apre-
sentar os seus produtos”. O objetivo mais
otimista aponta para uma apresentacdo
no final de setembro e um arranque ope-
racional entre o ultimo trimestre de 2026
e o inicio de 2027.

Na expoMECANICA 2026, a GoShop es-
pera, também, consolidar relacdes e gerar
novas oportunidades para 0s parceiros
atuais. A entrada de novos memlbros con-
tinua a ser importante, mas sem pressas.
“O entra e sai ndo faz muito sentido”, refe-
re José Carvalho, defendendo que o cres-
cimento da comunidade deve acontecer
de “forma sustentada e alinhada com os
valores do projeto”. ]



—Sparkes & Sparkes—
A engrenar relacoes desde 1990

Especialista na reconstrucao de caixas de velocidades (mecanicas e automaticas),
a Sparkes tem no vasto stock de pecas novas um dos seus grandes trunfos

I Por: Bruno Castanheira

epois de 35 anos a reconstruir cai-
xas mecanicas, a Sparkes decidiu,
em 2025, alargar a sua atividade as
caixas automaticas. Qual o balango desta
aposta? “Estamos em fase de aprendiza-
gem, de formagao dos nossos colaborado-
res e de contratacdo de novos elementos. E
algo que queremos fazer sem pressa e sem
precipitagdes. O importante é dar passos
certeiros, em gue continuemos a controlar

todo o processo para podermos manter a
qualidade Sparkes e continuar a dar garan-
tia total aos nossos clientes. Estamos muitos
satisfeitos com a evolucdo da empresa. Que-
remos modernizar e diversificar (mercados
e produtos), mas, acima de tudo, queremos
continuar a ser referéncia pela qualidade e
rapidez. E estamos a conseguir”, revela Dia-
mantino Costa.

O responsavel ndo esconde que a recons-
trugao de caixas automaticas € uma forma
de a empresa assegurar o futuro da sua ati-
vidade. “Quando olhamos para o mercado
automovel, é impossivel ndo pensar que os
veiculos vém cada vez menos com caixas

de velocidades manuais classicas. Quando
olhamos para uma empresa que se quer
soélida e consolidada, temos de olhar a longo
prazo. E, conjugando estas duas visdes, nao
podemos deixar de perceber que, daqui a
UNSs anos, serac Muito mais os veiculos equi-
pados com caixas automaticas (de diversos
tipos) do que os equipados com caixas ma-
nuais classicas. Por isso, € uma guestao de
bom senso ir avangado para a diversificagao
dos nossos produtos, enquanto temos dis-
ponibilidade para fazé-lo de forma calma e
sem precipitacdes’, sublinha.

Garantia de confianca

O vasto stock de pecgas novas € um dos
grandes trunfos da Sparkes. “Temos um
grande stock de pegas novas para caixas
de velocidades, tanto rolamentos e vedan-
tes como carretos e eixos. Nao deve haver
nenhuma empresa que tenha em stock
praticamente todas as referéncias de ro-
lamentos para caixas de velocidades. Nos
temos! Assim como dispomos de imensas
referéncias de outras pecas, principalmente

aquelas que sabemos serem mais necessa-
rias. Esse stock, que custa muito dinheiro a
manter e a alimentar, € um grande trunfo
na reconstrucao das caixas de velocidades,
porgue, muito rapidamente, conseguimos
reconstrui-las sem termos de estar a espe-
ra da chegada das pegas, o que, por vezes
(demasiadas), acaba por acontecer”, afirma.

A garantia € outra das mais-valias da
Sparkes. A garantia que damos é uma ver-

dadeira garantia. Se uma caixa de veloci-
dades reconstruida por nds der problemas,

gueremos Muito saber o porqué, para evi-
tar que volte a acontecer. E queremos que
o cliente seja 0 menos prejudicado possivel.
Se o cliente acreditou em nds e Nos Nos-
sos produtos, € nossa obrigagao fornecer
um componente de exceléncia. Eventual-
mente, pode acontecer algum problema,
mas quando tal acontece, é nosso dever e
desejo resolvé-lo da forma mais rapida e
com menos complicacdes possivel para o
cliente”, explica. E vai mais longe: “Temos
muito seguranga e confiangca Nos Nossos
produtos. Damos uma garantia, nas caixas
de velocidades, de trés anos ou de um ano,
sempre sem limite de quilémetros, depen-
dendo se o cliente € uma empresa ou um
particular. E importante esclarecer que a
grande maioria dos Nnossos clientes sao em-
presas, sdo oficinas. H4 muita gente que
acredita que a garantia seria sempre de um
ano, mas nao é assim. Para a Sparkes, o que
importa é o proprietario da viatura. Se uma
oficina (empresa) nos compra uma caixa de
velocidades para uma viatura de um parti-
cular, essa caixa tem trés anos de garantia e
ndo um ano’, alerta. [ ]



—Filourém —

&
=

P
TN ]

A travar com Bendix desde 2022

Marca do Grupo TMD Friction assume protagonismao no portefolio
da empresa liderada por Alzira Reis e Carlos Goncalves, ao representar cerca
de 15% do volume de vendas da Filourém no segmento da travagem

. Por: Bruno Castanheira

30 ou mais importante do que ace-

lerar, € travar. Saber abrandar ou

mesmo parar, faz toda a diferenca.
Quer estejamos ao volante de um automo-
vel ou a frente de um negdcio. A Filourém
cumpre a risca esta regra de ouro. Acelera
onde é preciso, trava (com Bendix) quando
tal se torna necessario. “Iniciamos a nos-
sa ligagdo a Bendix em 2022 e inseriu-se,
claramente, na nossa visao. Por diversos
motivos: qualidade do material, vontade
de ter uma gama de travagem premium
de reconhecida fiabilidade, dispor de uma
marca diferenciada que ndo estivesse de-
masiado presente no mercado. O que nos
permitiu, bem como aos Nossos parceiros,
fazer um trabalho dedicado e desenvolver
uma aposta de raiz, com um produto de
qualidade acima de qualquer suspeita, de-
tentor de uma imagem forte e renovada’,
comega por afirmar Carlos Jorge Gongal-
ves, diretor-geral da Filourém.

Segundo diz, “a linha de travagem tem
um impacto grande na atividade da nos-
sa empresa. E creio que serd transversal a
maioria dos players. Por se tratarem de pe-
cas de desgaste, por serem habituais nas
revisdes, por estarem presentes em todos
0s modelos de veiculos, dos mais antigos
a0s Mais recentes, dos europeus aos asiati-

cos, torna-se numa gama de elevada rota-
tividade e preponderancia no nosso setor”.

Formagées em curso

Fundamental para a Filourém é garantir
a qualidade do produto e, consequente-
mente, a satisfacao dos clientes. “Quere-
mos garantias de seguranca, durabilidade,
resisténcia, elevado desempenho g, acima
de tudo, confianga no segmento da trava-
gem. O facto de a Bendix ser uma marca
reconhecida, com a qual conseguimos
trabalhar sem que esteja presente em to-
dos os retalhistas de determinada zona ou
cidade, permite-nos uma abordagem dife-
renciada”, enfatiza. Como seria o portefdlio
da Filourém sem a Bendix? “Seguramente,
menos forte. Teria de ser reajustado com
outra marca, porventura. Mas a Bendix
insere-se na nossa estratégia e nao podia-
mos estar mais satisfeitos com esta aposta.
A travagem representa entre 24 e 26% da
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nossa atividade. A Bendix tem uma parte
significativa dessa fatia, reunindo cerca de
15% do volume de vendas’, revela. Além de
discos e pastilhas, a Bendix disponibiliza
tambores e maxilas, bem como avisadores,
sensores de ABS e kits pré-montados.

A estratégia da empresa liderada por Al-
zira Reis e Carlos Goncalves passa por con-
tinuar a apostar na marca do Grupo TMD
Friction, sem quaisquer reservas ou hesita-
¢des. “Crescermos juntos é o objetivo. Esta-
mos convictos de que a Bendix se enqua-
dra na nossa forma de abordar o mercado.
Estamos satisfeitos com a qualidade e a
fiabilidade do produto. S6 faz sentido en-
carar esta parceria a médio e longo prazos
de forma séria, consistente e proficua para
ambas as partes”, refere o diretor-geral.

As agdes de formacao que a Filourém
tem promovido com a marca, mais do que
importantes, sdo fundamentais. “Em 2023,
fizemos uma sequéncia de formagdes
Bendix. Conseguimos fidelizar parceiros e
criar sinergias muito interessantes. O obje-
tivo mantém-se. Em abril, realizdmos uma
acao nas nossas instalacdes. Em maio, pro-
porcionamos uma formagédo na Madeira.
Em junho, sera num parceiro da zona de
Lisboa. Outras mais se seguirao ainda nes-
te ano’, garante. [ ]



NAO E SO UM
OLEO!

0 NOVO TOP TEC 6320 5W-30 E A ESCOLHA
CERTA PARA MODELOS STELLANTIS.

0 Top Tec 6320 5W-30 foi desenvolvido para
veiculos a gasolina e diesel das marcas Citro-
én, DS, Fiat, Jeep, Opel, Peugeot e Toyota com
motores PSA. Compativel com as especificacoes
Stellantis FPW9.55535/03, PSA B71 2290, PSA
B71 2297, ACEA C3 e API SP, é a escolha certa
para muitos modelos no mercado. Com esta
novidade, ampliamos a gama para os veiculos do
grupo Stellantis, garantindo sempre o dleo ideal
para cada motor.

Seja lubrificantes, aditivos, produtos de cuidado
ou de servico - temos a solucao certa. Mais de

4.000 produtos. Uma missao: manter a mobilida- A ‘N
de em movimento. Q
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Energia versatil

Com o novo Solition Powerbooster 2.0, da Exide, as empresas podem contar
com um sistema modular que as ajuda a evitar sobrecargas e a permanecer
dentro dos limites contratuais da rede

. Por: Bruno Castanheira

Exide Technologies, lider mundial
em solucdes sustentaveis de arma-
zenamento de energia em baterias,
apresenta a sua mais recente adi¢ao a se-
rie Solition Powerbooster. “Trata-se de um
sistema modular de 62kWh, de Ultima ge-
ragao, concebido para simplificar a gestao
de energia, reforcar a independéncia ope-
racional e ajudar as empresas a ultrapas-
sar os desafios crescentes da capacidade
limitada da rede e do aumento dos custos
de pico de carga”, adianta. “O novo Solition
Powerbooster 2.0 é construido com um
design modular que permite a configura-
cao escalavel de varias unidades em para-
lelo, tornando-o numa solugao flexivel para
organizagdes com necessidades energe-
ticas em evolugao”, acrescenta. Segundo
diz, “a sua elevada densidade de energia
e a sua pegada compacta oferecem uma
capacidade significativa sem comprome-
ter o espaco — ideal para centros logisticos,
instalacdes industriais, locais comerciais e
qualquer ambiente que necessite de um
buffer de energia eficiente e fidvel".
“Potenciado pela tecnologia avangada
LFP (Lithium-lron Phosphate), o sistema
anuncia desempenho de seguranga me-

Ihorado, ciclo de vida longo e estabilidade
térmica robusta, garantindo a maxima fia-
bilidade, mesmo em condigdes de funcio-
namento exigentes.

Atualizagoes over-the-air

Com opgdes de configuragao interior e ex-
terior, adapta-se, facilmente, a uma vasta
gama de ambientes de instalac¢do. “O novo
Solition Powerbooster 2.0 foi concebido
para proporcionar uma verdadeira inde-
pendéncia da rede publica, garantindo
energia estavel e fidavel mesmo durante
periodos de elevada procura”, explica a Exi-
de. E vai mais longe: “Fornece um suporte
poderoso para a reducao de picos de con-
sSUMo e armazenamento de energia para
frotas de veiculos elétricos e intralogisti-
ca. O sistema permite o fornecimento de
energia de pico através de mudanga inteli-
gente de energia em combinagao com cé-
lulas de combustivel, geradores a gasoéleo
ou sistemas fotovoltaicos”.

O fabricante garante ainda que “as em-
presas modernas podem contar com o
sistema modular para ajuda-las a evitar so-
brecargas e permanecer dentro dos limi-
tes contratuais da rede, fornecendo uma

espinha dorsal de energia flexivel e resilien-
te da qual podem depender”. O software
de gestdo inteligente de energia aumenta
ainda mais o desempenho do sistema. Su-
porta recursos avangados de redugao de
picos de procura, otimizagao solar e registo
continuo de dados em servidores na “nu-
vem"” localizados na EU, além de permitir
a manutengao remota e atualizagdes over-
-the-air para garantir o maximo tempo de
atividade e transparéncia. As opgoes flexi-
veis de instalacdo com ligagao direta ou in-
direta a rede elétrica tornam a integracao
em infraestruturas existentes simples, efi-
cientes e preparadas para o futuro.

Serge Arbes, diretor comercial sénior
global da Exide Technologies, Solugdes de
Energia, enfatiza que “esta nova gerac¢do do
Solition Powerbooster marca um passo sig-
nificativo no apoio a transicdo dos Nossos
clientes para novas solugdes de energéticas
mais seguras, inteligentes e flexiveis. Com o
seu design modular, tecnologia LFP avan-
cada e recursos inteligentes de gestédo de
energia, oferece as empresas uma forma
confidvel de estabilizar o seu fornecimento
de energia, integrar energia renovavel e su-
perar as limitagdes da rede”. |
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Premium Private Brand

O vasto portefolio de produtos de que dispde € um dos ex-libris da AD. As solucdes
de gqualidade da Premium Private Brand para manutencao automaovel foram
desenvolvidas para responder as exigéncias do pargue automaovel moderno

. Por: Bruno Castanheira

om a qualidade no seu ADN, a mar-
ca exclusiva da AD Parts, o primei-
ro grupo de distribuicdo de pecgas
para automoveis em Portugal e Espanha,
disponibiliza solugdes eficazes para manu-
tencdo automaovel, desenvolvidas para res-
ponder as exigéncias do parque automovel
moderno. Um dos exemplos, chega-nos
através da gama de baterias. “A bateria é
responsavel por fornecer a energia neces-
sdria para o arranque do motor e alimentar
os sistemas elétricos e eletronicos do vei-
culo. Nos automoveis modernos, a bateria
suporta cada vez mais equipamentos, tor-
nandose num componente essencial para
garantir fiabilidade e desempenho’, co-
meca por enquadrar a AD. “A bateria pode
utilizar tecnologia convencional tradicional
(para veiculos com necessidades elétricas
standard), tecnologia convencional de
maior capacidade (indicada para veicu-
los com consumo elétrico superior), tec-
nologia EFB (Enhanced Flooded Battery
— desenvolvida para veiculos com sistema
start&stop) ou tecnologia AGM (Absorbent
Glass Mat — para veiculos com sistemas ele-
tronicos mais exigentes)”, explica.
Segundo a AD, “nos veiculos atuais, a ba-
teria alimenta diversos sistemas essenciais,
como assisténcia a conducao, dispositi-
vos de segurancga, iluminacao avangada e
equipamentos de conforto e multimédia.
Uma bateria adequada garante arranque

fiavel e estabilidade elétrica”". E vai mais
longe: “A gama de baterias AD Parts inclui
diferentes tecnologias e capacidades para
responder as exigéncias do parque auto-
movel atual, garantindo qualidade, fiabili-
dade e ampla cobertura de veiculos”.

Oferta variada

Se ha caracteristica que distingue a Pre-
mium Private Brand é a oferta variada de
que dispde. A gama de lubrificantes AD
Parts inclui diversas viscosidades e espe-
cificagdes técnicas, permitindo responder
as necessidades de diferentes motores e
condicdes de utilizacdo. “Fornecemos so-
lucdes de lubrificacdo desenvolvidas para
garantir desempenho, protecao e eficién-
cia no motor. O lubrificante reduz o atrito
entre os componentes, dissipa calor e pro-
tege contra desgaste. Uma lubrificacdo
adequada contribui para maior eficiéncia
e durabilidade do motor”, afirma. Quanto
a tecnologias, dividem-se em trés tipos:
“Mineral (lubrificante obtido, diretamente,
da refinagdo do petrdleo, sendo adequado
para motores menos exigentes); semisin-
tético (combinacdo de bases minerais e
sintéticas, oferecendo niveis superiores de
protecdo e estabilidade térmica); sintético
(lubrificante de elevada tecnologia desen-
volvido para motores modernos e maiores
exigéncias de desempenho)’, detalha. “Os
motores atuais trabalham com tolerancias

mais reduzidas e temperaturas mais eleva-
das. Os lubrificantes modernos ajudam a
reduzir o desgaste, a manter o motor lim-
po, a melhorar a eficiéncia e a proteger os
sistemas de controlo de emissdes’, reforca.

No caso dos liquidos de refrigeracao, fo-
ram desenvolvidos para manter a tempe-
ratura ideal de funcionamento do motor,
sendo gerada uma grande quantidade de
calor quando este se encontra a trabalhar.
“O liquido de refrigeragao circula no siste-
ma de arrefecimento para manter a tem-
peratura ideal de funcionamento e evitar
0 sobreaquecimento”, relembra. Quais as
tecnologias de refrigeracao? “IAT (Inorganic
Additive Technology - tecnologia tradicio-
nal utilizada em veiculos mais antigos); OAT
(Organic Additive Technology - tecnologia
com aditivos organicos que proporciona
maior durabilidade e protecdo contra cor-
rosao; HOAT (Hybrid Organic Additive Tech-
nology — combinagdo de tecnologias orga-
nicas e inorganicas para protecao avangada
em motores modernos)”, esclarece.

De acordo com a AD, “além de controlar
a temperatura do motor, o liquido de refri-
geragao protege o sisterma contra corrosao,
cavitacao, formacao de depdsitos e conge-
lamento”. E conclui: “A gama de liquidos
de refrigeracao AD Parts inclui diferentes
tecnologias e formulacdes para garantir
protecao eficiente e compatibilidade com
uma ampla variedade de veiculos”. I
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Com o seu sistema de panos de limpeza reutilizaveis, a empresa especialista
em servicos téxteis demonstra como os principios da economia circular podem
ser integrados, de forma simples e eficaz, no dia a dia das oficinas

. Por: Bruno Castanheira

s clientes de uma oficina auto-
movel esperam, hoje, qualidade,
rapidez, sustentabilidade e bons
precos. Com uma equipa qualificada e
equipamentos modernos, esta criada a
base para isso”, adianta a Mewa. “Acres-
centam-se muitos outros fatores decisivos
para 0 sucesso, como uma boa gestdo e
organizagao, processos coordenados, com-
peténcias interpessoais que vao do espirito
de equipa a comunicacao com o cliente,
bem como lubrificantes de elevada quali-
dade e uma solugao de limpeza eficiente”,
afirma. Segundo diz, “quando dleos, mas-
sas lubrificantes e sujidade sdao removidos
de maquinas e ferramentas com os panos
de limpeza reutilizaveis da Mewa, a oficina
consegue destacar-se em varios aspetos”.
O envio de videos comentados aos
clientes sobre diagnoésticos automoveis
ou trabalhos de reparacao é uma forma
de reforcar a confianca. “Condicéo: que
transmitam qualidade e — cada vez mais
importante - sustentabilidade”, frisa a
multinacional alema. Os panos de limpeza
da Mewa “comunicam” profissionalismo e
consciéncia ambiental. “Ultra absorventes,

com boa estabilidade e frequentemente
reutilizaveis, acompanham os mecanicos
no dia a dia da oficina. Absorvem lubrifi-
cantes e sujidade de forma rapida e eficaz,
para que os trabalhos de reparagdo e ma-
nutencao decorram a bom ritmo”, da con-
ta a empresa.

Volume triplicou

Quando o mecanico da por terminada a
funcao do pano de limpeza, este ndo preci-
sa de ser eliminado como residuo perigo-
so, como se de um trapo ou solugao de pa-
pel sujo de éleo se tratasse. E colocado no
contentor de seguranga SaCon, que inclui
fecho hermético, onde aguarda a sua pro-
xima vez. “No SaCon, os panos usados da
Mewa sao recolhidos para lavagem e, apos
um controlo de qualidade com varias eta-
pas, voltam a ser entregues, diretamente,
na oficina. Um pano de limpeza da Mewa
pode ser lavado e reutilizado até 50 vezes',
garante a multinacional alema.

O sistema de panos de limpeza da Mewa
facilita o trabalho de pequenas e grandes
oficinas, uma vez que existem sempre pa-
nos limpos a mao. A prestadora de servigos

téxteis trata de toda a logistica. Assim, as
oficinas ganham muito tempo para a sua
atividade principal. “Em Portugal, disponi-
bilizamos a oficinas e empresas industriais
toda a nossa gama de panos. Ha quatro:
desde o robusto pano multifungdes de
algoddo até ao pano de microfibra suave
e que praticamente ndo larga cotdo para
superficies sensiveis”, explica Javier Fer-
nandez, diretor de vendas da Mewa para
Portugal e Espanha. “Também estéa dispo-
nivel a nossa manta de recolha de 6leo. E
superleve, absolutamente flexivel e con-
segue absorver até trés litros de liquidos.
Estes sdao transportados imediatamente
para o interior, pelo que a superficie fica
praticamente seca. Disponibilizamos am-
bos, ou seja, 0s panos e a manta, NnumM sis-
tema sustentavel com servico completo”,
da conta. E vai mais longe: “A consciéncia
da qualidade e do ambiente aumentou
bastante na Ultima década em Portugal.
Em que me baseio para afirmar isso? Nos
numeros. Nos Ultimos sete anos, consegui-
mos triplicar o nosso volume de negécios
nas regides de mercado de Portugal e da
Galiza". |



——Japopecas—-

Viagem no tempo

A celebrar 40 anos, a Japopecas deve 0 seu sucesso aod percurso de crescimento
continuo e sustentado, alavancado em marcas solidas e de prestigio reconhecidas
pelo mercado. Luis Costa, fundador e administrador, faz uma viagem no tempo

I Por: Bruno Castanheira

histéria da Japopecas comecou a

escrever-se em 1986. Terao estas

quatro décadas passado a correr
ou houve alturas em que o fundador con-
seguiu usufruir da viagem? “Fruto da in-
tensidade com que vivi todo este percur-
so, ‘'nem dei pelo tempo passar’. Diria que
usufrui desta viagem, na medida em que
este projeto foi somando sucessos face ao
resultado do trabalho arduo desenvolvido.
Naturalmente, é com satisfacao que vejo o
patamar onde chegamos como empresa
e o lugar que ocupamos no aftermarket
atualmente”, comecga por recordar Luis
Costa. Em algum momento, sentiu que
a empresa estava a perder o seu ADN ni-
ponico por via do alargamento do portefo-
lio de produtos a veiculos europeus? A res-
posta é perentoria: “Nao, por dois motivos.
Primeiro: o alargamento estad a ser feito
com as marcas asiaticas que representa-
mos e gue, algumas delas, sdo fabricantes
OE também para veiculos europeus, pelo
gue este segmento ja integra o portefdlio
de produtos das préprias marcas. Segun-
do: ainda hoje somos conotados como es-

pecialistas no segmento asiatico e a nossa
expansao para O europeu esta a ser feita
sem comprometer a expertise nesse seg-
mento”.

Fiel aos principios

A AISIN estd umbilicalmente ligada a his-
toria da Japopegas. Tanto mais, que ambas
celebram esta parceria na exooMECANICA
2026. Teria sido mais dificil percorrer este
caminho sem essa marca? “Seria diferen-
te, Ndo necessariamente mais dificil. Efe-
tivamente, trata-se do primeiro fabricante
OE com guem iniciamos a importagao e
assinala, de forma indelével, o percurso da
Japopegas, no sentido em que comunga-
mos de um ADN Nipdnico caracterizado
pela qualidade e um designio de melhoria
continua que se reflete em tudo o que fa-
zemos", revela Luis Costa. “Desde o dia zero
da empresa que os principios e valores que
pautam a nossa atividade sa&o intocaveis:
profissionalismo, integridade, transparén-
cia e primazia a qualidade, tanto nos pro-
dutos comercializados como no servico
prestado”, garante.

Hoje, o mundo esta diferente. O after-
market também. Mas a empresa man-
teve inabalaveis os pilares sobre os quais
assenta a sua atividade: integridade, éti-
ca profissional, respeito pelos clientes e
parceiros. “Acreditamos que estes valores
mereceram o reconhecimento dos N0ssos
clientes ao longos destes 40 anos, sem 0s
quais este percurso nao teria sido possi-
vel. Acompanhamos com naturalidade
as mudancgas ocorridas no aftermarket,
nomeadamente a concentragao do mer-
cado em estruturas maiores resultantes
de fusbes, aquisicbes ou parcerias que
elevam os padrdes e a competitividade”,
frisa. Trabalhar o presente é honrar o pas-
sado. E procurar deixar um legado que
sustente um futuro tdo promissor quanto
o percurso feito até a data. E este o mo-
dus operandi da Japopegas, para quem a
responsabilidade social ndo é uma moda.
“Comeca dentro de casa, no bem-estar de
todo o staff. Naturalmente, envolvendo-
-nos em contributos a instituicdes locais e
outras iniciativas de amplitude nacional”,
conclui Luis Costa. |
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Parceria com raizes no futuro

Da proximidade ao crescimento sustentado, a Varipecas, liderada por Mario Viseu e
Manuel Sousa, encontrou na GoShop um parceirocom a mesma visao do aftermarket

I Por: Jorge Flores

4 empresas que crescem com O

mercado. E outras que crescem

com as pessoas. A histdria da Vari-
pecas pertence, claramente, a segunda ca-
tegoria. Fundada em setembro de 1987, em
Argoncilhe, a “casa” nasceu da vontade de
dois empreendedores locais em dinamizar
a venda e a distribuicao de pecas para auto-
moveis Na regiao e nos concelhos vizinhos.
Quase quatro décadas depois, continua a
ter na proximidade o seu principal motor.

Ao longo dos anos, a empresa acompa-
nhou a profunda transformagao do after-
market automovel. “Das antigas microfi-
chas aos modernos sistemas digitais de
identificacdo de pecas, das deslocacdes dos
clientes ao balcao para levantar material até
a uma operacao em que cerca de 90% das
vendas é entregue, diretamente, nas ofici-
nas, a evolugao foi constante”, revela Mario
Viseu, responsavel da Varipegas. Tambem
o crescimento da estrutura acompanhou
essa mudanga, com reforco de armazém,
aumento da frota e investimento continuo
em tecnologia e recursos humanos.

Para Mario Viseu, a identidade da em-
presa nunca se perdeu nesse percurso. ‘O
atendimento personalizado com base na
proximidade foi, € e sempre sera a nossa
bandeira de referéncia”, afirma. Uma filo-
sofia que se traduz num contacto diario

proximo com os clientes e numa resposta
rapida as exigéncias das oficinas.

Portefdlio abrangente

Hoje, a Varipegas apresenta um “portefdlio
abrangente, pensado para responder as
diferentes necessidades do setor”, garante
o responsavel. Desde consumiveis e mate-
rial de mecanica até chaparia, colisdo, fer-
ramentas e sistemas de diagndstico, a em-
presa aposta numa cobertura transversal
do aftermarket, sempre com foco na quali-
dade. Essa exigéncia explica, também, a li-
gagao a marcas de referéncia, como Bosch,
Beru, Valeo ou TRW. “Os critérios que
orientam as nossas escolhas sdo sempre
qualidade de servico e material, rapidez de
resposta e lealdade”, sublinha Mario Viseu
ao Check-up. Foi precisamente essa visdo

de mercado gque aproximou a Varipegas
da GoShop. A integracao na comunidade
aconteceu em janeiro de 2026, num passo
encarado como natural pela empresa de
Argoncilhe. Ndo se trata de uma simples
parceria comercial. A entrada na GoShop
representou 0 encontro entre empresas
com objetivos e valores semelhantes.

Visao de mercado

“A possibilidade de ter um parceiro comer-
cial com a mesma visdo de mercado e pre-
¢Os mais competitivos motivou esta deci-
sao", explica Mario Viseu.

Os primeiros meses confirmam o “alinha-
mento entre as duas partes’, diz. O impac-
to da integracdo é descrito como positivo,
com expectativas de “um crescimento so-
lido e continuo”. Uma ambicao sustenta-
da, de resto, na experiéncia acumulada da
Varipegas, mas, também, na capacidade
de adaptagao a um aftermarket cada vez
mais exigente e competitivo.

Num setor onde a rapidez conta, mas a
confianga vale ainda mais, a Varipegas con-
tinua a construir o seu caminho com a mes-
ma légica que esteve na origem da empre-
sa: estar proxima das oficinas, compreender
as suas necessidades e criar relacdes dura-
douras. Agora, com a GoShop ao lado, esse
percurso ganha nova dimensgo. I
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