PERSONALIDADE DO MES FRANCISCO NEVES (AUTOZITANIA)

“Onovo e
fundamental para crescermos”

Aos 61 anos Francisco Neves garante que estd a deixar tudo preparado para
a nova geragdo que comega a tomar conta da Autozitania. As bases s&o muito boas
e 0 novo armazém, que a POS-VENDA visitou em primeira mao, é um pilar muito forte
para a empresa, gue agora tem condicdes para crescer... ainda mais.

CLAUDIO DELICADO MICAELA NETO
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Autozitania comemora 30 anos em
novembroenadamelhor paracelebrar
a efeméride do que a inauguracao do
novo e aguardado armazeém. Cons-
truido deraiz, vemresponder asnecessidades
da empresa, num salto gigante na eficacia, na
forma de trabalhar, na gestao de stocks mas
tambémnoespacodisponivel. Paraqué? ‘Para
crescermos’. Os planos estao tracados, mas
o futuro esta cada vez mais entregue a nova
geracao da empresa, o filho de Francisco Ne-
ves (Ricardo Venancio) e a sobrinha do sdcio,
Samuel Henriques (Rita Palma). “S&o eles que
vao levar o negocio para a frente”. Tém novas
ideias, que ja estd@o a implementar, umas com
mais resisténcia de Francisco Neves, outras
mais consensuais. Todos olham para o mesmo
objetivo: crescer! A conversa decorreu nas
atuaisinstalacdes, masboapartedasfotogra-
fias foram ja feitasno novo armazém, em fase
finaldeacabamento,numavisitabemdisposta
guiada pelos proprietarios da empresa.

A Autozitania comemora 30 anos em novem-
bro. O tempo passou a correr?

Muito depressa. Olho para tras e nao consigo
perceber como € que o tempo passou tao
rapido. Mas gosto mais de olhar para a frente
do que paratras. Quando criei a empresa com
0 meu socio Samuel, éramos uns jovens e
agoraestamosjaaprepararascoisasparadar
lugar aos mais jovens. Claro que nao vamos
abandonar a empresa, mas vamos passando
as coisas com calma.

Ja se mentalizou disso?
Aos poucos vou-me mentalizando.

Imaginouqueaempresachegariaaestepata-
mar, quando a criaram ha 30 anos?

Nunca. Eu comecei neste ramo em 1968 e o
Samuelem1962 esemprefoiestaanossavida.
O mercado deu muitas voltas. Antes éramos
os piratas e agora ja somos o aftermarket.

Também ajudamos nessa conquista. M'as a
verdade e que houve uma evolucdao muito
grande, desde o Fiat 600 até hoje.

Quando olha para tras quais foram os pontos-
-chave da evolucdo da empresa?

O grande desenvolvimento da Autozitania
deu-senoinicioquandoapareceramasnovas
tecnologias e os computadores. Aderimos
logo e isso, nos anos 80 e inicio dos anos 90,
deu-nosumgrandeavancoemrelacdoacon-
corréncia.Hoje continuo aacreditar que quem
estasemprena frente emrelacao tecnologias
tem vantagem.

Aindasemantémalgunsdos clientes com que
comecaram ha 30 anos?

Sim, muitos. Passamos juntos bons e maus
momentos e sempre nos apoiamos mutua-
mente. Em alguns clientes fomos compensa-
dos e noutros ndo mas sempre apoiamos o0s
NnoSsos parceiros.

NOVO ARMAZEM

O que representa o novo armazém para a
empresa?

E muito importante. A ideia foi acabar com
as limitacdes que as nossas instalacoes tém,
onde ndo temos qualquer hipotese de crescer
mais. Tinhamos que sair daquiparapodermos
crescer.Onovo armazem tem 4000 m? e aqui,
nas instalacodes antigas, sao trés armazens
em que cada um tem 800 m2 No novo arma-
zémtemosumpé direitonaordemdos12me-
trosnum espaco amplo eum piso de garagem
onde podemos, numa eventualidade, usar se
for necessario mais espaco. Neste momento
temos problemas de espaco também nos
armazens de Coimbra, Porto e Algarve, onde
temos algumas dificuldades de espaco.

Este novo armazém vai marcar um novo pico
de crescimento da Autozitania?

Aideiaserdasemprecrescer.Estamosapensar
no decorrer deste ano, além de mudarmos
paraonovoarmazem,incorporarnovasmar-
cas e linhas de produto. Queremos ter uma
oferta ainda mais abrangente para que pos-
samos crescer mas também ajudar o0snossos
parceirosacrescer. Aquijando conseguimos.

O novo armazém representa também uma
melhoria nalogistica?

Sem duvida e esse era um dos objetivos. O
edificio foi pensado de raiz e tentamos ter ali
respostas para as nossas necessidades. E o
edificio que se adapta anos.

E quando se constréi um edificio de raiz sdo
muitos os entraves burocraticos?

Sao muitas burocracias. Iniciamos o proces-
so da compra do terreno em 2012 e s6 para o
projeto ser aprovado foi um ano. Comegamos
a construcao do edificio em junho de 2014 e
tinhamos a ideia de comecar a trabalhar no
novo armazem em janeiro de 2016. Nao foi
possivel devido as burocracias, mas no final
demarcojaestaremosnasnovasinstalacoes.

Isso faz com que em breve tenham novidades
denovasmarcas.Serdoprodutosondendotém
oferta ou serdo complementos do que ja tém?
Vamos manter a nossa politica de aposta em
marcas de topo, que estejam presentes no
primeiro equipamento. Somos especialistas
na area da mecanica, e ai temos uma oferta
praticamente completa. Em quase todos os
produtos temos uma linha principal e uma
alternativa. Agora,emalgunscasos,podemos
ir para uma terceira marca, mas sempre em
marcas de topo. Ndo temos interesse em in-
corporar marcas low cost. O que procuramos
é, dentro das marcas de topo, ter diferentes
solucdes de preco.

Com quantasmarcas trabalham atualmente?
Cercade 70 marcas.

Quando a crise estalou o preco comecou a ser
sobrevalorizado. Essa tendéncia ja se esta a
inverter?

Acabaporhaver sempremercado paraosdois
niveis mas nesta altura os produtos equipa-
rados ao primeiro equipamentorecuperaram
muito a procura.

Como é quesefazhojeadiferenciacio deuma
empresa como a Autozitania?

Trabalhamos com parceiros de ha muitos
anos e seguimos uma estratégia desde
sempre que € ter a peca na hora que o cliente
precisa dela. Na zona de Lisboa temos quatro
entregas diarias e isso faz muita diferenca
face aos concorrentes.

A exclusividade de marcas quase deixou de
existir. Mantém a exclusividade na Méguin,
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nos lubrificantes. E importante para vocés?
E aunica atualmente. E um segmento impor-
tante porque € uma boa solucdo que temos
para os nossos clientes. Neste segmento ha
uma concorréncia enorme e, por graga, cos-
tumo dizer que todos os meses aparece uma
marca nova. E um setor muito competitivo e
hauma diferenca de precos enorme que esta
ligada a qualidade. Mas as grandes marcas
do setor tém sido prejudicadas pelos mais
pequenos, como a Méguin, que tem um preco
muito mais competitivo, tem as aprovacoes
das marcas mas ndo tem uma estrutura tao
pesada e custos tdo elevados de marketing.
Normalmente quem nos consome o 0leo é
quem consome os outros produtos.

Avossamarcapropriaesta embanho-maria?
O cliente nunca mostrou muito interesse e
acabamospornuncaapostarnelaoufazerum
investimento grande. Acabamos por ficar so
com as baterias NoStop.

Com as novas instalacdes vai haver espaco
para investir na marca propria?

Vamos deixar isso para a proxima geracao,
queestdatentaaissoetemoobjetivodefazer
esse desenvolvimento. E uma tendéncia in-
ternacional ter marca propria e € algo em que
estamos a pensar para produtos de elevada
rotacdo. A questéo, e o que me faz também
aceitar asideias destanova geracao € que, de
facto,hadmercadoparatodootipodeprodutos.
Oquenaovamosfazer é procurar problemase
todos os produtos que tenham a nossa marca
terdo garantia de qualidade e de serem pro-
duzidospor marcasdeprimeiro equipamento.
Ndoentramosemproduto debaixaqualidade,
que se vé muito nas marcas proprias.

O que vos tem trazido a parceria que tém com
a Temot Internacional?

Tem sido um forte pilar do nosso crescimen-
to. Entramos para a Temot em 2012 e isso
permitiu-nos chegar a alguns fornecedores
onde ainda ndo tinhamos conseguido. Além
disso, temos ganho também ao nivel de co-

nhecimentos, de analise de outros mercados
e novas tecnologias. Isso permite-nos estar
sempre nalinha da frente.

A tendéncia é cada vez mais a associacdo em
grupos internacionais?

A tendéncia € essa. Quase todos os grandes
importadores estdo ligados a grupos inter-
nacionais, porque de facto, retiramos de la
beneficios.

"Onovo armazem
foi pensado deraiz
e vai permitir a
introducdo de mais
marcas e linhas
de produto”

GARANTIAS E DEVOLUGOES

As garantias continuam a ser uma dor de
cabeca.Como é quelidam com essa situacao?
Oassuntodas garantias e devolucdes € muito
delicado. Na Autozitania temos duas pessoas
a tempo inteiro a trabalhar devolucdes e
uma nas garantias. Neste caso, exigimos
um inquérito aos nossos clientes e tratamos
sempre 0 assunto com muito cuidado para
evitar conflitos.Quandohapecas quetémque
ir para o fabricante, entregamos uma peca ao
cliente, faturada normalmente, para que ele
resolva o problema do seu cliente e aguarda-
mos aresposta do fabricante. Na maioria dos
casos, em que ndo € necessario a pecair para
o fabricante, resolve-se o assunto de forma
comercialmente. Mas em muitos casos sabe-
mos que o problemanao € domaterial, masde
montagem ou de algum erro. Até hoje, temos
conseguidoresolver todos os casos e tivemos

so dois ou trés casos mais complicados mas
que sdo marginais no nosso negocio.

Asnovastecnologias tém ajudadona questao
das devolucées?

Curiosamente, asnovastecnologiastémadado
azo ao aparecimento de mais devolucoes.
Muito mais. Hoje se houver uma duvida na
identificacao de uma peca pedem-se as duas
ou trés pecas e depois devolvem-se as que
ndo servem ao final do dia. Em termos logis-
ticosistoé uminfernoparanos.Porisso é que
temos queter duaspessoasatempointeiroso
a tratar disso. Os caixeiros perderam muito
rigornaidentificacdodaspecaspelafacilidade
que existecomastecnologias. Alogisticadas
quatroentregasdiariasemLisboamultiplicou
as devolucdes. Até porque as casas de pecas
mais pequenas compram de manha para
vender atarde, oque colocadonossoladotoda
a gestdo de stocks e as questdes da logistica.

A logistica foi uma das vertentes do negécio
que mais evoluiu nos ultimos anos?

E incomparavel. Antigamente havia os esta-
fetas a noite, era um despacho por dia. Quem
precisasse,ouvinhabuscar ouesperava.Mas
nao havia esta pressao das pecas que sao
sempre urgentes. As margens também cai-
ram significativamente em relacéo aos anos
80e90.Hojetodostémpecas,haplayersnovos
sempre a aparecer e o preco esta esmagado.

Na DPAI/ACAP, da qual faz parte, fala-se
muito da certificacdo das empresas. Defende
aideia?

Na DPAI costumamos dizer que ateé as fune-
rarias tém que ter uma certificacdo e cumprir
uma série de requisitos. No nosso negocio
qualquer pessoa pode abrir uma casa de pe-
cas ouuma oficina sem qualquer certificacéo
profissional.

OFICINAS ERETALHO

Nos ultimos anos os niveis da cadeia distri-
buicdo tém-se misturado um pouco. E uma

As novas instalacoes da Autozitania estdo quase prontas, sdo colossais e a empresa muda-se ja no final de marco
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tendéncia o eshatimento destes niveis de
distribuicao?

Temos o retalho e também vendemos as
oficinas, através da Autozitania 2, que séo as
lojas do Grupo que estdo na zona de Lisboa.
Fomos pioneiros nesta abordagem nos anos
90 mas temos umaboarelacdocom 0snossos
clientes de revenda nas zonas onde temos
as lojas porque nunca atropelamos ninguém
e temos condicdes diferenciadas para cada
tipo de cliente. Chegamos agora tambem aos
servicos rapidos como fornecedores diretos.

A atividade paralela que se vive no setor ofi-
cinal causa-vos muitos problemas? Muitos
certamente tentam comprar na vossa loja...
Connosco ndo ha atividade paralela porque
faturamos tudo. Os clientes, quando com-
pram, é que o fazem com o nome da empresa
ou como consumidor final e, nesse caso,
perde-se orasto a faturacao. Pela nossa ex-
periénciaéumafatiasignificativadasvendas,
mas nos ndo conseguimos combater isso.
Temosaportaaberta e vendemos cumprindo
todas as questdes legais.

O setor das oficinas mudou muito nos ultimos
anos?

A diferenca € muito significativa. Lembro-
-me perfeitamente das oficinas com o chéo
em terra batida. Eum exemplo extremo, mas
esse tipo de coisas hoje ndo existe. O nivel
atualdasoficinas émuito elevado, mesmonas
mais pequenas.

Ao nivel do retalho também se assistiram a
muitas mudancas?

A forma de estar no negocio mudou e hoje os
importadores como nos tém os seus progra-
mas nos computadores das casas de pecas
que, muitas vezes, funcionam como um
escritorio que compra a peca de manha para
vender a tarde. E olham muito paraquemtem
o preco mais baixo. O negocio doretalho esta
hoje mais apoiado nos importadores.

Surgiram também varios grupos de retalho.
Foi um passo natural?

Os grupos deretalho em Portugal ,pela expe-
riénciadehamuitosanos,ndotémtidogrande
sucesso porque a maioria existe s6 por uma
questdodedescontonaspecas.Eissoépouco
e ndo chega para manter um grupo coeso. O
grupo éparaser defendido por todos e quando
éuma questao apenasde precondo hafuturo.

Os armazéns que tém ao longo do pais conti-
nuamaser estratégicosmesmo comonivelde
desenvolvimento atual da logistica?

Temos os armazéns bem estruturados e a
nossa ideia foi sempre garantir a maior pro-
ximidade possivel com os clientes. Mas os
nossos armazens sao todos anteriores a este
grande desenvolvimento da logistica e, pos-
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Perguntas rapidas

Como se iniciou no negécio?

Comecei aos 13 anos nas pecas e o Samuel,
0meusocio, aos12. Foi sempre esta aminha
vida.

Qual foi o0 seu primeiro carro?

Um Datsun 1200. Tenho muitas memorias
desse carro e ainda me lembro de cor da
matricula.

Quantos quilémetros faz por ano?

Agora faco muito menos, cerca de 25 mil por
ano. Cheguei a mudar o ¢leo do carro duas
vezes no mesmo més. Fazia cerca de 70 mil
quilometros por ano.

Tem uma atividade associativa na DPAl/
ACAP. Ocupa-lhe muito tempo?

A Autozitania faz parte da DPAl e o associa-
tivismo é muitoimportantemasemPortugal
ainda continuaa ser desvalorizado e € dificil
de mobilizar as pessoas.

0 que mais o desafia neste setor?

Omeudesafio agora é descansar (risos). Mas
o que sempre me desafiou foi a diversidade
demodelos e gamas e asnovidades com que

sivelmente, sefosse hoje a estratégia poderia
ser diferente. Hoje temos reposicédo de mate-
rial uma vez por dia nos nossos armazeéns e
antes tinhamos uma vez por semana. Houve
momentos que tivemos armazens com algu-
mas quebrasmas mantivemo-los. Agora, que
todosestdoemcrescimento, é umaestratégia
paramanter.

Hoje ja ndo chega ter apenas as pecas. O que
oferecem mais aos vossos clientes?

0O nosso plano de formacdo passa sempre
pela formacdo interna, aos nossos funcio-
narios que é dada nas nossas instalacoes
ou no nosso parceiro que € o CEPRA. Nessas
formacodes convidamos 0s nossos parceiros
a mandarem também os seus funcionarios.
Levamos a formacdo muito a sério e néo
nos ficamos apenas pela formacao que ¢é
dada pelos fabricantes. O nosso objetivo é
sempre acrescentar informac&o importante
a0s nossos parceiros. Em termos de fabri-
cantes a Schaeffler é um grande parceiro de
formacao, porque sdo técnicos portugueses
e tém formacdes muito bem direcionadas e
estruturadas.

VENDAS ONLINE

As vendas online sdo ja um complemento
importante para a Autozitania?
Sdo mais do que um complemento. Neste
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lidamostodos os dias.Nao ha muitos setores
com esta dinamica.

0 que menos gosta nesta atividade?
Na verdade trabalho ha 50 anos nisto e nao
olho muito para essa parte.

Continua a ser importante ir ao terreno?
Gosto muito do contacto com os clientes e
conheco muita gente destes quase 50 anos
de trabalho.

0 que gosta de fazer nos tempos livres?
Quando era novo era o futebol, mas agora o
meudesporto é passear osmeus doiscdesao
fim-de-semana. Agora também tenho mais
tempo para os meus netos. O

momento, as nossas vendas online ja repre-
sentam mais de 60% das vendas totais, seja
no nosso ERP ou no portal. Se o cliente pedir
a peca ate as sete da manha recebe logo na
primeira entrega da manhg, o que é um es-

forco grande da nossa parte. Comecamos a
trabalhar assetedamanhanoarmazémpara
dar resposta a todas estas encomendas. As
vendas online foram um salto muito grande.
Temos muito mais encomendas, mas tam-
bém encomendas mais pequenas. Nao foium
processo facil no inicio com alguns clientes,
mas agora esta em velocidade de cruzeiro e
sempre a crescer. Este é o terceiro ano com-
pleto de funcionamento do portal e ja temos
doismilhdes de cliques por més, o que é muito
interessante.

Estao previstos investimentos nas vendas
online?

O nosso portal vai ter novas funcionalidades
este ano. Vamos disponibilizar informacdes
técnicas com Autodata, HaynesPro e modu-
los de formacao da Temot, que estardo dis-
poniveis mediante acordos com os clientes,
uma vez que esta informacédo ndo é gratuita,
mas € muito valiosa. Numa segunda fase, os
clientes vao ter também acesso a extratos,
conta-corrente e garantias e devolucdes.
Numa primeira fase, estas funcionalidades
serdoparaoretalho,masestamosatrabalhar
também numa ferramenta para disponibili-
zar as oficinas.

Quais sdo os proximos passos na evolucado da
Autozitania?

Oarmazémnovo é a grandenovidade. O pen-
samento é irmos cada vez mais entregando
0 negocio a juventude, aos nossos suces-
sores. Eles aos poucos vao tomando pulso
ao negocio. Nés vamos ajudando no que for
possivel. O

Apesar da hesitacdo inicial, Francisco Neves nao teve duvidas quanto ao que ia desenhar sobre o
momento atual daempresa: afachada do novo armazém, que sera asede daempresaapartir do final
de marco e é a “menina dos olhos” de todos na empresa.



