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SETOR AUTOMOVEL
ESTA NO NOSSO ADN

Ha 35 anos que a Alidata fornece solugoes de software ao
setor automaovel, seja a nivel oficinal ou do aftermarket.
A Rececao Ativa foi 0 mais recente dos sucessos desta

empresa nacional que ja trabalha nos software... de 2030!

Texto Sérgio Veiga Fotos José Bispo

e ha empresa a que tanto o mundo oficinal
como o do aftermarket ja se habituou a
recorrer foi a Alidata, a “software house”
que disponibiliza solucoes para as mais
diversas situacoes do dia-a-dia daque-
les setores do ramo automavel. Na ver-
dade, desde os tempos em que ainda nem havia...
“software houses”, mas empresas que davam os
primeiros passos na aplicacao das potencialidades
de um novo mundo digital ao servi¢co de uma maior
eficacia da gestao de diversos negocios. Com uma
particularidade na Alidata, em plenas comemora-
coes do 35.° aniversario, assinalado no passado
dia 16 de janeiro: desde o primeiro dia que o setor
automovel esteve presente!
“E um setor que esta mesmo no nosso ADN, pois co-
megamos a nossa programacao derivada a neces-
sidades de clientes dessa area”, conta-nos Cristina
Cardoso, Diretora de Vendas, na sede da Alidata, em
Leiria, embora a empresa possua outro polo igual-
mente importante em termos de desenvolvimento
de novos produtos, no centro de Lisboa. “Ha 35 anos,
praticamente nao existia software nas empresas, e
nos ja tinhamos clientes da area automaovel que nos
sugeriam o desenvolvimento dessas aplicagdes. E
dai 0 nosso programa comegou a ser desenvolvido
tanto na area das oficinas como a nivel da distri-
buicao de pegas. E, portanto, um ramo que acom-
panhamos desde o inicio e posso dizer-lhe que o
nosso cliente n.24 ainda esta ativo connosco e € do
ramo automaovel!”.
Hoje, a Alidata tornou-se uma referéncia a nivel de
solucdes de software, com mais de dez mil clien-
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“Comecdmos a nossa
programacdo derivada a
necessidades de clientes
da area automaovel”

tes ativos e projetos em mais de vinte paises. Mas
o setor automovel continua a ocupar um espaco
nao so6 de grande importancia como acarinhado
de forma especial...

“0 setor automovel é algo em que nos destaca-
mos no mercado, pois temos solugées como o
Alidata Gestao de Oficinas que gere toda a com-
ponente de reparacao automovel, de manuten-
coes preventivas ou curativas. Mas temos tam-
bem outras solugdes que complementam a area
do setor automovel, como a desmaterializacao
da documentacao, e solugoes que estao a ser
pedidas pelo setor e que temos no nosso porte-
folio". Entre Leiria e Lisboa trabalham meia cen-
tena de profissionais. “Toda a equipa esta devi-
damente capacitada para esta area do negocio
e para a implementacao de solugdes no setor
automovel. Assim que entramos na Alidata, uma
das areas que aprendemos logo na formagao sao
as solucoes para o mercado automovel, todas as
suas funcionalidades e vantagens, como funcio-
nam as proprias oficinas, quais as necessidades,
etc.”, real¢a Cristina Cardoso.
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SOFTWARE QUE FIDELIZA CLIENTES

Como facilmente se imagina, uma empresa como
a Alidata ou qualquer “software house” ndo tem
propriamente espacos de “encher o olho”, como
as grandes fabricas ou os descomunais armazéns.
Trata-se, afinal, de um “centro de cérebros”, em que
se falara quase tanto em linguagem binaria como
em portugués ou inglés... Mas ndo deixa de ser fas-
cinante pensar que, enquanto algumas daquelas
pessoas estao a resolver um problema imediato
de um cliente, varias outras estao ja a trabalhar...
em 2030! “Ter um espirito aberto e conseguir per-
ceber essas necessidades e a evolucao das coisas
€ o que nos faz acompanhar a evolucao rapida da
tecnologia no setor automovel. Ao longo destes 35
anos, conseguimos manter esse espirito aberto e
tentaremos continuar por mais 35 anos”.

Uma das mais recentes inovacdes da Alidata e que
tem vindo a conhecer um nimero crescente de ade-
sao de oficinas(ja a caminho das trés centenas)é a
chamada Rececao Ativa Alidata - que apresentamos
na nossa ultima edicao. Cristina Cardoso explicou-
-nos o que esta por tras desta solucao virada para

ALIDATA

PESSOAS. ML HAMOS NEGOCIOS
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TRABALHAR DEZ ANOS A FRENTE

Aproximam-se tempos
tecnologicamente fascinantes,
com a conectividade a entrar
em forga nos automaveis, com
exigéncia de novos e cada vez
mais complexos softwares que
também contemplardo a nova
relacdo que se ird estabelecer
com as oficinas. Na Alidata
trabalha-se jd para isso. “Em
informadtica temos de estar
sempre a trabalhar dez anos

a frente porque, nestas dregs,
a evolugdo tecnoldgica é tao
rapida que temos de pensar
sempre onde estaremos

daqui por dez anos”, explica
Cristina Cardoso. “Temos de
fazer sempre algo de diferente
e inovador. As ideias tém de

ser a maior preocupacdo, a
identificacdo das necessidades
dos clientes e das solucées que,
daqui a dez anos, continuardo
a ser necessidades dos clientes
e para que nos tenhamos
respostas para elas. Ndo

posso prever onde estaremos,
mas garantidomente que
estaremos muito diferentes,
tendo em conta a velocidade

a que o mercado se move...
Nestes ultimos dez anos
tivemos um percurso muito
positivo, mas avangcdmos mais
do que estavamos a espera,

a velocidade de evolugdo foi
mais rapida do que tinhamos
antevisto. E continua a
acelerar!”.
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as oficinas: “A Recegao Ativa apoia a oficina a esti-
mular o servigo junto e diretamente com o cliente.
Logo no momento em que o cliente chega a oficina,
a pessoa que esta a fazer o diagndstico junto do vei-
culo consegue captar ainformacao critica que esta
a ser dada pelo cliente, mas também estimular a
venda de novos servigos junto do proprio cliente. E
quanto mais informagao consequir captar e trans-
mitir naquele momento, melhor a oficina vai fideli-
zar o cliente e, consequentemente, gerir 0 seu ne-
gécio. Ao permitir tirar fotografias, identificar logo
os servigos, verificar logo se aquela viatura ja tinha
uma marcacao feita, o que o cliente identificou te-
lefonicamente ao fazer essa marcagao, tudo isso
diminui o tempo de resposta da oficina ao cliente,
otimizando o tempo do cliente”.

Esta forma de ajudar a oficina a fidelizar clientes -
e estamos agora numa altura-chave para o fazer!
- é reforgada por uma outra solugado da Alidata,
o chamado “Portal da Oficina” que tem recebido
grande atenc¢ao ultimamente. “E um produto em
que o cliente da oficina (a oficina da este servico
aos seus clientes) pode consultar a sua informa-
¢ao exclusiva, numa area reservada, onde pode
fazer as suas marcacdes online. Além disso, pode
consultar o histérico da viatura, a propria oficina
pode espoletar um alerta a dizer que a viatura tem
uma manutengao preventiva para fazer, que tem
ainspecao para fazer no proximo més e que pode,
por exemplo, |3 ir fazer o ‘check-up’ para garantir
que corre tudo bem na inspecao. Tudo isto permi-
te um maior contacto da oficina com o seu clien-
te, aumentando essa fidelizacao, pois o cliente fica
despreocupado”.

Mas a Alidata propde outras solugdes para faci-
litar a gestao diaria das oficinas. E se pensa que
estas coisas ndo sao para a sua pequena oficina,
mas sim a pensar apenas nas grandes redes que
tém milhdes para gastar... ndo € bem assim. “As
solucdes da Alidata sdo escalaveis, vao desde a
microempresa a media e até a grande empresa.
Posicionamos a versao mais correta para suprir
as necessidades, em fungao do cliente. Costumo
dizer que somos uma empresa portuguesa com
solugOes para empresas portuguesas, nao somos
uma empresa que vem de fora para 0 nosso mer-
cado. Somos uma empresa 100% portuguesa que
conhece bem arealidade das empresas portugue-
sas e a nossa solugao é pensada para isso, para al-
cangar todos os clientes, seja em termos de preco,
ou de funcionalidades”, assegura Cristina Cardoso.
E da o exemplo da solugao Alidata para a gestao
de oficinas. “Lida com tudo o que é ficha da viatu-
ra, o cadastro da viatura, o historico de servigos e
pecas que a viatura leva, a parte do agendamento
das marcacdes, os orgamentos, a parte da gestao
das folhas de obras. Ou seja, os pontos criticos que,
independentemente de serem pequenas oficinas,
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1984
Fundagao da Alidata

Establishment of the
company

Em Portugal,

a Alidata distribui-se
pelas suas
instalacoes originais
de Leiria e também
pelas do centro

de Lisboa, onde
meia centena

de profissionais
desenvolve software
para inumeras
finalidades.

Sao 35 anos,
completados no inicio
deste ano!

convém trabalhar essa gestao para conseguir con-
trolar as viaturas dos clientes. Temos efetivamente
solugdes que se enquadram, em termos de funcio-
nalidades e em termos de valores, para empresas
de todas as dimensoes”.

CLIENTES PREFEREM SOLUGAO INTEGRADA

No trabalho da propria oficina, ha grandes mais-
-valias em ter interfaces que liguem automatica-
mente e de forma integrada a diversas bases de
dados para respostas mais rapidas a quem esta a
fazer uma reparagao. “Sao integragoes que fazemos
com softwares muito usados no setor automovel,
para otimizar o tempo de busca e de resposta ao
cliente. E extremamente importante que, perante
um orgamento, consiga perceber quais sao, para
aquele modelo e aquela matricula, as pegas corre-
tas e os tempos preconizados. E minimizar os er-
ros! O software Alidata tem diversas integracoes
com esses softwares, como o TecDoc, GTMotive,
Autodata ou a SpiesHecker no caso das tintas. E
estamos sempre abertos a novos interfaces para
integrar em tempo real essa informacao”.

Por fim, ha ainda uma solucao designada por CRM
(Customer Relationship Management) e que nao &
exactamente especifica do setor automavel, mas
das solucdes transversais Uteis a varios negocios.
“Tem funcionalidades muito apreciadas pelos nos-
sos clientes como a facilidade com que controla
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“Pelo ‘feedback’ que
tenho dos clientes,
dizem-nos que a
nossa solucgao @
das mais completas
no mercado.

Temos solugdes
que funcionam
autonomamente
mas, por norma, o
cliente acaba por
preferir a solucao
toda integrada”

CUIDAR DA CIBERSEGURANCA!

Quando se fala de "software”,
conectividades, transmissaes de
dados e comunicagoes digitais,
ha sempre o “lado negro” dos
ataques cibernéticos que tém
aumentado exponencialmente.
Procurando até as empresas
mais pequenas, com menos
recursos para se defender...
“Além do desenvolvimento

do software, temos também
técnicos especializados e
formados em seguranca da
informagdo que apoiam os
nossos clientes no sentido de
terem a sua informacdo segura”,
garante Cristina Cardoso.

“Isso é, ou deveria ser, uma
preocupacdo das empresas!
Peguenas empresas por todo

0 Mundo sdo atacadas, por
serem mais vulnerdveis porque
ndo tém, na generalidade, a
sua infraestrutura tao segura.

Noés temos a preocupacao

em sensibilizar os clientes e
apoia-los na implementagdo
de sistemas para terem a sua
informagado mais segura. Desde
a instalacao de firewalls’ ou
antivirus profissionais para
protegdo da informagao ou
outro tipo de sistemas que
podem bloquear ou minimizar a
entrada dessa ‘parte negra”™.
Solugdes que representam
inegdvel avango como a
Rececdo Ativa, ao terem
implicitas comunicagoes
externas, tém de ser cuidadas.
“Sao vulnerabilidades com que
as oficinas tém de contar, as
comunicagdes tém de ser feitas
da forma mais segura possivel.
Ndo ha sistemas 100% seguros,
mas ha solugdes muito boas
que conseguem minimizar as
consequeéncias desses ataques”.

(regista ou consulta) os contactos com o cliente
ou se enviam campanhas ou qualquer tipo de in-
formacao para grupos segmentados, de acordo
com os objectivos - por exemplo, para estimular
determinadas vendas, para o felicitar pelo seu ani-
versario, dar-lhe algo que o traga a oficina. 0 CRM
&, no fundo, gerir todos os contactos que a ofici-
na faz com o cliente e também os que o cliente faz
com a oficina”.

Apesar de a Alidata ter quatro solugoes especifi-
camente viradas para as oficinas - e varias outras
para o lado do aftermarket e gestao de pegas - que
até podem serimplementadas de forma isolada(por
exemplo, o cliente pode querer apenas a Recegao
Ativa), na pratica nao é isso que tem sucedido. “Se
ha algo que nos destaca é o facto de o nosso soft-
ware ser um software integrado. Todas as areas da
oficina estao integradas e toda a informagao esta
interligada, desde a parte de compras a parte de
faturagao e arececao. Por norma, o cliente que nos
contacta pela Rececao Ativa acaba por perceber a
mais-valia de usar o sistema todo integrado. Por-
tanto, temos solucdes que funcionam autonoma-
mente mas, por norma, o cliente acaba por preferir
a solucao toda integrada”.

E a procura destas solugdes ja ndo € uma tendén-
cia, ja faz parte da "normalidade” com que se mon-
ta um negocio, segundo Cristina Cardoso. “Mesmo
a pequena empresa, a velocidade a que as empre-
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sas trabalham, € impensavel nao terem um software
que as apoie na gestao do seu negacio. Seja qual for
asua area, o software € um dos pilares das empre-
sas, ajudando-as na consolidagao da informagao em
tempo real”. E, no que toca ao setor automovel e ofi-
cinal, pelos 35 anos de experiéncia e pela satisfacao
dos clientes, a Alidata tem lugar de destaque. “Pelo
‘feedback’ que tenho dos clientes, dizem-nos que a
nossa solucao é das mais completas no mercado.
Diria que, nesta area, somos dos principais ‘players’
do mercado e gosto de dizer que SOmos uma empre-
sa 100% portuguesa, o que também faz com que as
empresas tenham a confianga com um interlocutor
direto, conseguem facilmente perceber quem esta
do lado de I3, quem esta a desenvolver as solucoes,
aouvi-lo, nao sé pelo telefone mas presencialmente.
E isso conta muito porque, apesar de estarmos na
era digital, nds deslocamo-nos ao cliente e é esse
contacto proximo dos clientes que garante a con-
tinuidade do negocio”.

Em tempo de comemoracao do 35.° aniversario, a Ali-
data esta a preparar algumas prendas, mas Cristina
Cardoso pouco mais pode fazer que levantar-nos uma
pequena ponta do véu. “Temos a equipa de investiga-
¢ao e desenvolvimento a preparar novidades, mas que
ainda nao podemos revelar. Serao novos softwares
e novas funcionalidades que irao apoiar as oficinas
a gerir e a ter a informagao, independentemente de
onde estejam e em tempo real!”.
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