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PERSONALIDADE DO MES MARCELO SILVA (AUTO DELTA)

“Temos condicoes
paracontinuar a 7

Marcelo Silva nasceu no mesmo ano da Auto Delta e hoje, aos 38 anos,
tem um papel fundamental na estrutura da empresa de Leiria, que n&do para de crescer.
Este ano arranca com as novidades Valeo e SWF e a construgdo de um terceiro armazém.

CLAUDIO DELICADO MICAELANETO
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azafama é sempre grande entre obal-

cdo, 0 armazeém e as varias carrinhas

dastransportadorasquechegampara

garantiraentregadaspecasomaisra-
pidopossivelemtodoopais.Marcelo Silva, hoje
com a direcdo comercial da Auto Delta, olha
para tras e nao tem duvidas: "'Sinto um enor-
me orgulho no que os meus pais construiram
quando fundaram a empresa, em 1977, num
percursoquenaofoifacil”.O objetivodeMarce-
lo, juntamente com a irm4, é dar continuidade
aumtrabalhofeitoaolongodosultimosanose
quetemajudadoaempresaacrescer, contando
atualmente com 76 funcionarios. O facto de
ser uma empresa familiar “é um pilar muito
importante do sucesso". Formado em gestao,
éaexperiénciaquefazadiferencaparavingar
nonegocio.

Quais séo as caracteristicas que gosta que os
clientes mais valorizem na Auto Delta?
Existem varias das quais me orgulho pes-
soalmente, mas creio que devo realcar o
profissionalismo e disponibilidade que os
colaboradorestransmitemno contactocomo
cliente e a oferta/variedade de produtos que
podem encontrar nanossa gama.

Nos ultimos anos a Auto Delta fez varios
investimentos para se modernizar. Foram
passos importantes?

Em primeiro lugar, a modernizacéo fisica
proporcionada pelas novas instalacdes.
Depois, a criacao e aprofundamento da pla-
taforma informatica: aqui, num trabalho que
nao ¢é palpavel, esta representado o futuro
do mercado. Numa estreita articulacdo com
o TecDoc, proporcionamos ao nosso cliente a
possibilidade de saber no momento se a peca
esta disponivel assim como o seu preco — e
aqui entrara em breve uma nova versao da
plataforma. Numa outra fase do negocio, o
portalinformatico das garantiastambémre-
presentaumamodernizacao, proporcionando
maior segurancga e acompanhamento da
situacgdo ao cliente. Acompanhar e até tentar
estar um passo a frente do cliente e parceiro
€ um designio da Auto Delta, nunca nos per-
mitindo encerrar este capitulo.

O que vos permitiu esta modernizacao?
Acima de tudo, vontade em triunfar - e sentir
que o trabalho nunca esta concluido. O nos-
so objetivo é continuarmos ano apdés ano a
suplantarmo-nosanivelindividuale coletivo,
algoquendoseexpressaapenasnovolumede
vendas - estenumero éimportante, mascreio
que demasiado redutor para uma estrutura
comoanossaqueiraesteanoperfazer39anos
de existéncia.

Mais de um ano depois da inauguracao das
novas instalacées como é que isso mudou o
vosso negocio?

O que vos permitiu em termos de stock?
Permitiu-nos principalmente aumentar a
capacidade de stock e consequentemente
aumentar a oferta de marcas e gamas para
os clientes. Também o novo espaco de aten-
dimento permitiu a criacdo de melhores
condicdes para o publico local.

A expansdo das marcas que vendem foi uma
consequéncia disso?

Sem duvida: os anos de 2014 e 2015 fecharam
de forma positiva, reflexo da continuacéo da
politicadeanosanteriores,assenteemrigore
seriedade com 0s nossos parceiros.

Com quantasmarcas trabalham atualmente?
Neste momento representamos diretamente
60 marcas, sendo a maioria fabricantes de
primeiro equipamento.

Quais os principais critérios que usam na
escolha de novas marcas?

E uma conjugacéo de varios fatores, normal-
mente assentes na qualidade do produto, ex-
tensdo da gama, presenca no nosso mercado
e qualidade do servico.

Quais sio as principais vantagens e desvan-
tagens de trabalhar com marcas premium?
Uma marca premium prima pela qualidade
dos seus produtos e, consequentemente, pela
credibilidade que transmite aos diversos elos
da cadeia aolidar com estes. Em contraponto,
e devido a estruturas maiores e maisrigidas,
terdomenor flexibilidade para ser tdo compe-
titivas anivel do preco.

Assiste-se hoje no mercado a proliferacdo
de marcas de segunda e terceira linha. Como
olha para esta questao?

As marcas de 2° e 3"linha sempre existiram,
contudo, a visibilidade hoje é maior pois a
qualidade e competitividade das mesmas

tambem se adaptou as exigéncias dos clien-
tes. O facto de uma marca ser considerada

premiumestamuitasvezesligadaapresenca
(ou ndo) no equipamento original, contudo
a situacao economica leva cada vez mais o
clientefinalapedir marcas competitivasmas
deboa qualidade.

GARANTIAS E DEVOLUGOES

Isso afeta também a questao das garantias e
devolucdes. Quais sdo os principais proble-
mas com que tém que lidar relativamente a
esta questao?

Sinto que deve existir por parte de todos os
intervenientes, um esforcono sentido de elu-
cidar oclientefinalsobrequaisasreaiscausas
daexisténciadeumareclamacao,bemcomoo
motivo peloqualelapodepotencialmentenao
ser aceite tecnicamente - isto apenas trara
mais profissionalismo ao setor. A questéo
das devolucdes esta intimamente ligada a
razoes de cariz comercial da politica de cada
empresa,sendoaquiamarcapoucorelevante.

Como é que a Auto Delta lida em termos de
processo e também internamente com a
questédo das devolucdes e garantias?
Em2013,eaposumestudodecercade6meses
sobre os problemas e necessidades inerentes
a esta questao, lancamos o nosso portal que
permite aos clientes aceder em temporealao
estado de qualquer pedido de devolucdo/ga-
rantia colocadodesdeasuacriacédo,incluindo
(masna&o limitado a) relatérios einformacées
de servico de fabricantes, analises internas
comfotografias(quandosejustifica),informa-
cdo sobre a nota de crédito (se tiver existido
lugar a mesma), entre outros.

Como analisa a evolucao da importancia do
fator preco nos ultimos anos no mercado?
Estou em crer que, sendo o preco o fator
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sempre em discussdo, apenas tem validade
quando existe disponibilidade do produto -
por muito importante que seja sermos com-
petitivos, se ndo temos o produto disponivel
ndo vendemos um euro mais por isso.

Nos ultimos anos tem-se assistido também
a alguma mistura entre os diferentes niveis
da cadeia de distribuicdo. Qual é a posicdoeo
posicionamento da Auto Delta?

A Auto Delta assume-se como grossista que
fornece parceiros do retalho por todo o pais.

Qualfoio efeito que a pressao dos precos teve
na “luta” entre a concorréncia?

Infelizmente a concorréncia tem tendéncia a
focar-se principalmente neste ponto, igno-
rando outros como servico e disponibilidade.
A unica certeza a retirar de uma "luta” de
precos eéareducao damargem paraosopera-
dores,oqueleva,consequentemente, amenor
disponibilidade para futuros investimentos.

Quais séo hoje os pontos fracos do mercado?
Os pontos fracos do mercado estdo aimesmo
e passardo talvez por um amadurecimento
pouco eficaz do mesmo. A "“luta de precos”
aliada a alguma canibalizacdo de pontos na
cadeiadevalor domercado é demasiadamen-
teimportante,quandodeveriamseracompe-
téncia, a rapidez e a fiabilidade os principais
pontos de diferenciacdo no mercado.

EVOLUCAO DO MERCADO

Olhandoparatras,quais as grandes evolucées
do setor oficinal nos ultimos anos?

A profissionalizacdo resultante da formacao
e consequente valorizacdo perante o consu-
midor final. Também o rejuvenescimento do
setor permitiu a utilizacdo de novos meétodos
e ferramentas que ajudaram neste ponto.

E ao nivel do retalho, que pontos evoluiram
mais?

Aqui, seguimos e tentamos que a evolucéo do
setor oficinal seja um espelho do que nos so-
mos. Aformacdojanaoseverificaapenasnum
evento por ano, mas sim no dia-a-dia, pro-
curando sempre respostas para as questdes
colocadas ou que o clienteird colocar. Depais,
a internet tem sido um dos nossos aliados,
proporcionando e permitindo a transmissao
de informacdo sobre e para o mercado.

A facilidade de logistica veio facilitar a vossa
operacdo, mas também colocoumais pressao
nos grossistas que tém que fazer stock para
a restante cadeia de distribuicdo. Como se
adaptaram a estarealidade?

Com naturalidade... o mercado automovel
portugués tem uma variedade de marcas e
modelos bastante interessantes, o que nos
obriga a uma analise constante e exaustiva
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pois quandonao temos apeca,avendando se
efetua. Aqui entra em campo o investimento
feito nas infraestruturas, situacdo que nos
permitiu assumir em anos recentes uma
posicao diferente no mercado.

Sendo grossistas, aapostanobalcio de aten-
dimento fazsentido com osniveis delogistica
que hoje existem?

O balcao de atendimento continua a ser
importante na zona onde temos a sede im-
plantada. Ainda assim, o ramo grossista é
claramente o foco da empresa.

O quepodem trazer aomercado osnovos gru-
posderetalho que, muitas vezes,compramdi-
retamente as marcas. Sao mais concorréncia
para os grossistas?

"As grandes
novidades neste inicio
de ano passam
por comecar
a vender marcas
importantes para a
nossa oferta como
a Valeo e a SWEFE"



Aunica certeza
aretirar de umaluta
de precos € areducao
damargem para
0s operadores,

0 que leva a menor
disponibilidade para
investir

Osgrupos,senao sefocaremexcessivamente
najareferidalutadeprecos,saoecontinuarao
aserimportantes, permitindoinclusivamente
a evolucdo e um amadurecimento saudavel
do mercado.

Continuam a existir players a mais neste
setor?
Amutacdodomercadoadvémprincipalmente
da capacidade que os diferentes players tém
para se adaptar ao mesmo. Se existirem a
mais, estes, maiscedooumaistarde, vdosen-
tir essa dificuldade, permitindo fenémenos
de concentracao, como os que assistimos ha
algum tempo.

A atividade paralela continua a ser uma
ameaca?

Sempre. O cliente foca-se demasiado no
preco ndo pensando também na capacidade
de assisténcia e acompanhamento que per-
mitimos, obrigando-nos a nao ter qualquer
tolerancia com qualquer atividade paralela.

O setor esta hoje bem defendido através das
associacdes ou ha muito caminho por fazer?
As associacfes existentes, sendo suficientes
para cobrir o mercado, tém de responder na
hora aos interesses dos seus associados.
Nessa medida, ndo temos sentido qualquer
problemacomadefesadosnossosinteresses.

Em termos de cobertura de mercado estdo
satisfeitos ou estdo a procura de expandir o
vosso negocio?

Existem sempre areas onde cremos poder
fazer mais, contudo estamos muitissimo
satisfeitos com os parceiros que temos espa-
lhados pelo pais.

Centram a vossa forca na sede, apesar de te-
rem um armazém em Castelo Branco. Nunca
pensaram expandir a empresa para outros
pontosdepais? Hamuitasempresasaapostar
em armazéns de proximidade...

Oarmazémde proximidade garante, sem du-
vida,avendadiariaeéumaapostaganhapara
estruturasassentesneles, contudo devido ao
facto de durante muitos anos nao dispormos
de parceiros logisticos que nos permitissem
fazer uma cobertura eficaz do pais, fomos
forcadosamarcaradiferencapelacapacidade
de ter uma gestao de stocks eficiente, aliada
auma constante evolucdo das gamas, estra-
tégia que face aos resultados apresentados
continua a fazer todo o sentido.

Hoje grande parte das empresas “vende” a
disponibilizacédo de servico eformacao. Como
€ que conseguem a vossa diferenciacdo?
Anossadiferenciacdopassapelanossaoferta
e disponibilidade.

Que ferramentas oferecem as oficinas?
Esseapoioestadiretamenteligadoasmarcas
que distribuimos. Deste modo, em ligacéo
permanente com 0s Nossos parceiros, a for-
macao técnica e o aconselhamento ao nivel
de gestdo sao aspetos a que damos atencao
de uma forma constante.

As vendas online sdo hoje um importante
complemento as vendastradicionaisoujasao
mais do que isso?
Asduasjaseequipararamhabastante tempo
e sera uma questdo de tempo até que a venda
online ultrapasse a venda tradicional.

As empresas tém investido muito em portais
B2B. A Auto Delta esta a acompanhar esta
tendéncia?

A AutoDeltainiciou-senesseprojeto em2007,
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Perguntas rapidas

Como comecou o percurso nesta area?
Nascino mesmo ano em que a Auto Delta foi
fundada.Costumodizer quemenasceramos
dentesnonegocio. Crescinas primeirasins-
talacGes e omeu primeiro ano de vida passei
mesmo na empresa. Eram outros tempos.
Profissionalmente, comecei com uma casa
de retalho quando ainda estudava, depois
tiveumabrevissimapassagempela Quinton
Hazell eingresseina Auto Delta em 2001.

Como lida com a questéao natural da suces-
sdo na empresa?

Aminhairmd estanaempresaha?25anose
eu ha 15 anos e estamos a fazer o percurso
natural para uma sucessdo no futuro, sem
pressas.

Sente um conflito de geracées?
Eimpossivel de evitar algum conflito gera-
cional em qualquer negocio familiar. Para
mim o importante € a forma como isso se
gere e aqui fazemos isso muito bem.

0 que mais gosta no setor?
O facto de que todos os dias, sem excecao,
existirem inumeros desafios.

0 que menos gosta no setor?

E algo que néo gosto desde o inicio e que se
tem vindo a agudizar: a crescente falta de
lealdade que existe entre os diversos par-
ceiros de negocio.

Gosta de andar no terreno?
Gostobastante eso assim sabemos asreais
necessidades que os clientes tém para de-
pois nos adaptarmos aisso.

Quantos quilémetros faz por ano?

Cerca de 50 mil quilémetros por ano em
estrada e depois em avido sdo muitas as
viagens para o estrangeiro para visitar
parceiros e fabricas onde levamos clientes
que, depoisde visitaremum centrologistico
ou uma linha de producédo, vestem ainda
mais a camisola dessamarca. Transforma-
-seadistanciadeumameraembalagemna
proximidade de terem estado la. O

tendo sido pioneira de muitas das funciona-
lidades consideradas standard hoje em dia
em portais do género. A melhoria do nosso
portal é algo que pessoalmente nao descuro
e estousempre atento anovas possibilidades
que permitam melhorar e flexibilizar o nosso
contacto com os clientes.

NOVAS MARCAS

Quenovidades,tambémemmarcas vendidas,
vao ter lugar durante este ano?

A grande novidade a nivel de marcas € sem
duvida oinicio danossaparceriacoma Valeo,
marca de grande renome e que nos permite
acesso aum elevadonumero de produtos que
aindandodispunhamosnanossagama. Tam-
bém as escovas da SWF foram adicionadas
e certamente permitirdo aumentar a nossa
quota de mercado nestalinha de produto.
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Quais serao os proximos passos na evolucao
da Auto Delta?

Osnossos proximos passos passam pelame-
lhoria do portal online bem como o aumento
da capacidade de stockagem proporcionada
pela construcdo de um terceiro armazeém na
mesma rua onde estamos, que servira para
receber as paletes, o que nos vai permitir
libertar espaco nos outros armazens para
continuarmos a crescer. O

Quando pedimos aMarcelo Silva que desenhe como vé hoje a Auto Delta, eis o resultado (acima) e a
explicacdo: A empresa, comoum verdadeiro Delta, caminha enquantorio comumfoco muito definido:
atingir o oceano; ao desaguar nasuafoz, e devido a multiplicidade de possiveis caminhos resultantes
da sua divisdo, tem de seguir todos os cursos possiveis. De outro modo, um ou outro secardo e ja
ndo sera possivel prosseguir por ai. Transpondo o desenho para arealidade, a Auto Delta, enquanto
organismo “vivo”, tem de se adaptar as condicoes sempre mutaveis do mercado e ultrapassar os
obstaculos que se interp6e entre ela e o seu objetivo.”



