O ENCONTRO REALIZADO EM COIMBRA EVIDENCIOU AENERGIA
POSITIVA QUE EXISTE NA RELACAO ENTRE A PORTEPIM EA CROMAX



firmativo e impressivo”. Alber-
tino Santos, responsavel da
Portepim, nao hesitou na esco-
lha das palavras para descrever o ba-
lango dos primeiros trés anos de apos-
ta na marca Cromax. Uma mudanca
estratégica para uma marca premium
de “grande prestigio” e que permitiu
conquistar perto de 160 novos clien-
tes. Exemplo da energia positiva na
relacdo entre a Portepim e a Cromax
foi o encontro realizado, em Coimbra,
com a rede de distribuidores nacio-
nais. “O encontro serviu para fazer um
balanco, que ndo é apenas positivo. £
afirmativo e impressivo, dado que os
resultados alcancados excederam, em
muito, aquilo que eram as previsoes
mais otimistas ha trés anos”, garantiu.
A adesdo a 100% dos distribuidores
foi uma mensagem de peso. “E muito
importante e significa o compromisso
total da rede de distribuicio para com
a nossa empresa. Significa que os nos-
sos servicos sio compreendidos e que
a nossa atuago, junto dos distribui-
dores, é bem aceite. Dai esta adesdo
massiva de toda a nossa rede de distri-
buigao no pais’, acrescentou.

Em apenas trés anos, a Portepim con-
seguiu assegurar a segunda posicao no
ranking das marcas mais vendidas no
mercado. Algo apenas possivel gragas
ao crucial papel “dos distribuidores
e total adesdo das oficinas de repin-

REUNIAO DE DISTRIBUICAO CROMAX

BALANCO AFIRMATIVO

A PORTEPIM FEZ UM BALANCO "AFIRMATIVO E IMPRESSIVO" DOS TRES ANOS DE APOSTA NA MARCA
CROMAX. O ENCONTRO COM A REDE DE DISTRIBUIDORES NACIONAIS TEVE UMA ADESAQ A 100%
E SERVIU PARA APRESENTAR MUITAS NOVIDADES @) Jorge Fiores

tura automovel, que reconheceram a
alta qualidade dos produtos da marca
Cromax, associado a alta competiti-
vidade dos seus precos e tao ou ainda
mais importante que estes fatores, re-
conheceram o impar nivel do servico
pos-venda prestado em permanéncia
as oficinas e rede de distribuigao, pela
direciio téenica da Portepim SA’, disse
Albertino Santos, sublinhando a im-
portancia da Portepim e da Carsiste-
ma “funcionarem como um grupo”.

SOLUCOES CROMAX

Durante os trabalhos, acompanha-
dos pelo Jornal das Oficinas, Virgilio
Maia e Joao Calha, da Axalta Coating
Systems Portugal, trataram, respeti-
vamente, de explicar o “conceito e o
valor da marca” e de dar a conhecer as
“solucdes Cromax” aos presentes. No-
vidades também nio faltaram ao even-
to. Exemplos? O verniz CC6500 High
Performance VOC, um produto ideal
para quando o profissional dispoe de
prazos apertados para a realizacio do
trabalho. De aplicacdo bastante facil
(bastam duas demaos), garante uma
secagem rapida e uma excelente resis-
téncia, caracteristicas que prometem
melhorar a produtividade dos servicos.
O sistema de Ultra Desempenho Ener-
gético também esteve em destaque no
encontro de distribuidores da Cromax.
Trata-se de um sistema inovador, ca-

paz de obter um “maior rendimento,
utilizando menos energia”. Por outras
palavras, proporciona tempos mais ra-
pidos dos processos, 0 que representa
mais veiculos pintados, funcionando a
60°C, 40°C e mesmo a 20°C.

GESTAO DIGITAL

Por ultimo, mas ndao menos impor-
tante, o ChromaConnect, uma solu-
cao digital e flexivel para a gestdo de
cores. Neste tltimo caso, Joao Calha
fez questdo de fazer uma demonstra-

¢do, in loco, das virtudes do programa.
Uma ferramenta que proporciona as
oficinas o controlo total sobre todos
os aspetos de gestao de cores e inclui:
espectrofotometros para uma medi-
¢ao digital e precisa das cores, Chro-
maWeb, a base de dados de formulas
na “nuvem” para resultados sempre
atualizados, conexdo sem fios a perifé-
ricos, como impressoras ou balangas e
acesso remoto ao stock da oficina, ges-
tdo da secgao de pintura e encomendas
online, entre outras virtudes. @
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