UM PARCEIRO QUE AJUDA A CRESCER
T YT T .‘-

Desenvolver projetos, prestar servicos de exceléncia e encontrar as melhores solucdes definem a atuacdo da Prosecore. A empresa,
fundada em 1998, atua na industria alimentar, quimica e farmacéutica, representando e comercializando equipamentos e fazendo da

satisfacdo dos clientes a grande alavanca para o seu crescimento.

—
uando se entra na
Prosecore, parece
que, subitamente,
nos encontramos no meio de

um grande bazar, onde € possi-
vel comprar garrafas de vinho,
conservas de peixe, pratos pré-

tor’, conta o administrador,
Jodo Rodrigues.

No entanto, clientes satisfeitos
conquistam-se com dedicagio,
conhecimento e muita con-
fianga. E a vasta experiéncia
da equipa da Prosecore que a

cozinhados, saquetas de legu-
mes secos, mas também todo
otipo de detergentes, paraalém
de rétulos e tampas avulso.
Nada de mais errado.

Todo este material serve ou ser-
viu para, de hd duas décadas a
esta parte, desenvolver projetos,
comercializar equipamentos e
prestar servicos de manuten-
¢do. “Abrimos as portas em
1998 com o objetivo de supor-
tar a atividade comercial e téc-
nica de uma série de fabricantes
internacionais de equipamen-
tos para a industria alimentar
(e ndo s0). Alguns ja existiam
em territorio nacional e outros,
gragas a sua capacidade tecno-
légica, aos pregos competitivos
e a0 dimensionamento ade-
quado ao mercado portugués,
tinham ndo s6 potencial, como
poderiam acrescentar valor ao
negocio da Prosecore. A em-
presa regista um crescimento
anual na ordem dos 10% e é
hoje uma referéncia no se-

torna uma grande mais-valia
para os seus clientes. “Temos
uma a¢do muito alargada, que,
por um lado, advém do fac-
to de termos na nossa equipa
pessoas com experiéncia de
chio de fibrica em diversos

contextos e, por outro lado, da

propria estrutura das empresas
representadas, que abrangem
setores muito diversos, como
acima se indica, comenta o
administrador, explicando que
a carteira de representagdes —
que inclui marcas com o Gru-
po C.ET, Cepi, 1-Blow; Quality
by Vision, VMI, Senzani, entre

outras — é cada vez mais rele-
vante, ja que € nela que reside a
solugio para cada necessidade.

PASSO A PASSO

Acompanhar o cliente em

PARA JA, A

AMBICAO E MANTER
UM CRESCIMEN-

TO SUSTENTADO E
ACOMPANHAR AS
TENDENCIAS DOS
MERCADOS NUNCA
POUPANDO ESFOR-
COS NO QUE RES-
POSTA A SATISFACAO
DOS SEUS CLIENTES,
ESSE SERA, SEGURA-
MENTE, 0 RUMO
ASEGUIR

todas as fases do proces-
so é o mote da empresa
e a consultoria técnica
¢, por isso mesmo, im-
prescindivel.  “Quando

falamos com o potencial
cliente, comegamos por
identificar quais as suas
necessidades fazendo a

andlise dos dados que este nos
faculta. A partir dai, iniciamos

a discussao das diversas solu-
¢Oes mais adequadas as suas
expetativas e apresentamos a
respetiva proposta de imple-
mentagdo. A partir do mo-
mento em que o cliente ad-
judica, passamos entio a fase
seguinte, acompanhando a
construgdao das mdquinas, a
sua instalagio e a formagdo
dos operadores para poten-
ciar a sua utilizagio correta’,
destaca Luis Hernandez, um
dos socios da empresa.

A Prosecore complementa
a sua atividade comercial
executando  trabalhos de
manutengio e reparagio de
madquinas. Maioritariamen-
te este servigo € garantido
com meios proprios, salvo
quando ndo existe essa pos-
sibilidade, sendo que, nes-
$€s Casos, a empresa recorre
as parcerias de referéncia
que foi estabelecendo ao
longo dos anos.

Uma das atividades com al-
gum relevo é a da venda de
equipamentos usados, sur-
gindo esta, por um lado, pela
percecio de que existem po-
tenciais clientes sem o poder
economico necessario  para
adquirir equipamentos novos,
e, por outro, como facilitador
da comercializagio destes tl-
timos — por via da retoma dos
existentes. Através dos seus
técnicos, a Prosecore procede,
na sua oficina, a reabilitagio de
maquinas em segunda mdo.
“A venda destes equipamentos
¢ sempre acompanhada por
uma garantia e, nos casos em
que as maquinas, devido a sua
antiguidade, ndo foram proje-

tadas e construidas segundo
as normativas europeias, pro-
cedemos também a essas atu-
alizagoes sem por em causa as
suas proprias caracteristicas’,
garante Jodo Rodrigues, acres-
centando que, para prestar
servigos de qualidade, é fulcral
o investimento em formagio
interna, jd que acompanhar a
constante evolugio do merca-
do é um fator obrigatério.

Também em franco cresci-

mento estd o setor do controlo
de qualidade, nomeadamente
nas indastrias que utilizam a
lata ou o Pet como embalagem
principal. “Neste momento,
caminhamos para ser lideres

de mercado em tudo quanto
se relaciona com a medigio
de pardmetros em embalagens
metdlicas’, diz-nos o responsd-
vel deste departamento, José
Coelho.

EVOLUR E CRESCER

Para ji, a ambigio é manter
um crescimento sustentado e
acompanhar as tendéncias dos
mercados — nos dias de hoje,
hd uma forte demanda de pro-
jetos na drea das microcerve-

jarias, produtos dietéticos, vi-
nhos etc., com correspondente
embalamento do produto fi-
nal. Nunca poupando esforgos
no que respeita a satistagio dos
seus clientes, esse serd, segura-
mente, 0 rumo a seguir.
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