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Sumario Executivo

O Grupo Salvador Caetano ¢ uma das maiores empresas portuguesas, estando
envolvida no sector automovel e derivados, nas Tecnologias de Informacao, no sector
imobiliario, da constru¢do e at¢ mesmo das pescas. Sendo que a sua principal fonte de
receitas ¢ sem duvida o sector automovel, vimo-nos obrigados (por ser quase Unica e
exclusivamente essa a informagao acessivel) a debrugar-nos mais no estudo desse ramo.

Neste relatorio sdo abordados os temas como:

e Marketing

e Gestao Financeira

e Recursos Humanos

e Gestao Operacional

e Logistica

e Estratégia e Vantagens Competitivas

e Impacto das Tecnologias de Informagao na organizagao

Podemos concluir desta analise que estuddmos uma das empresas com maior
relevancia no seu sector. A Salvador Caetano consegui-nos surpreender pela diversidade
de investimentos e tamanho do seu dominio empresarial, dando mostras de possuir uma
experiéncia grande e conseguir dominar o seu ambiente empresarial.



Introducao

Motivacéao

A motivagdo principal para a realizagdo deste trabalho resulta da importancia de
cada vez mais ser necessario o conhecimento de algumas praticas de gestdo. Este trabalho
faz também parte da disciplina de Gestdo de Empresas, sendo necessaria a sua realizacao
para obter aprovagdo. A escolha do grupo Salvador Caetano como caso de estudo resulta
da curiosidade em saber qual a estratégia de gestdo de uma empresa com esta
envergadura.

Objectivo

O objectivo deste trabalho ¢ aplicar os conceitos e instrumentos de gestdo,
estratégia e politicas funcionais para analisar a forma como uma empresa gere as suas
capacidades para se conseguir manter competitiva no seu mercado.

Objecto

O objecto de estudo deste trabalho ¢ a empresa Salvador Caetano. A escolha desta
empresa foi baseada na sua dimensao e capacidade de gestdo, que lhe permite ser uma
das organizagdes mais dindmicas em Portugal dentro do seu sector, o sector automével.

Método

Para o desenvolvimento deste relatorio, foram consultados paginas Web com
informagdo relevante para o desenvolvimento do trabalho. Foram também realizadas
entrevistas ¢ efectuadas visitas as instalagdes de um dos edificios Salvador Caetano, onde
falamos com um vendedor e com o director comercial.



Breve Caracterizacao da Empresa

Misséao e Objectivos

A histéria do Grupo Salvador Caetano estd fundamentada na vocagao para vencer
em todos os mercados em que actua, pela sua a inovagao, desafios, servigos e criatividade
para responder as demandas do cliente. Em especial naquilo que se relaciona com a
evolugdo da produtividade e tendo a responsabilidade social como foco constante e
maior. Nenhum empreendimento pode considerar-se bem sucedido se ndo tiver a
responsabilidade social nas suas principais atengoes.

Com implantacdo em diferentes paises, nomeadamente Reino Unido,
Mogambique, Espanha, Alemanha, Cabo Verde, Guiné e Angola, Salvador Caetano
(Grupo) tem marcado presenga por se conseguir implantar cada vez mais num ramo de
negocio que tem passado algumas dificuldades.

Com mais de meio século de actividade tendo comecado no negdcio das
carrogarias passa a ser o importador oficial da Toyota em 1968 ¢ mais tarde da BMW. Na
procura de novos tipos de negodcio, vira-se agora para as Novas Tecnologias da
Informagdo, em resultado de uma parceria com a SONAE, sem descurar no entanto o
principal negocio da empresa, o retalho automovel multimarca.

Responsavel pela criagdo e manutencao de cerca de quatro mil postos de trabalho
no conjunto das empresas, a Salvador Caetano aposta na area da Formagao Profissional,
do Desenvolvimento e da Investigagao.

A organizagao aposta principalmente na importacdo, montagem e comercializa¢ao
de automéveis Toyota ligeiros e comerciais; a comercializagao de equipamento industrial
de movimentacdo de cargas e terras; a comercializacao de pegas para veiculos, bem como
a correspondente assisténcia técnica. Adicionalmente, exerce a actividade de tratamento
de superficie que abrange a pintura industrial e a lacagem. No que respeita a BMW, o
negocio € realizado no ambito da importacdo e retalho. Na gama de luxo, a
comercializagdo da marca Lexus veio abranger um nicho de mercado ainda nao
explorado. Em resultado de uma parceria com a EvoBus (do Grupo Daimler-Chrysler), a
empresa comercializa veiculos de transporte de passageiros. A Salvador Caetano
envolveu-se também no sector da constru¢do e imobiliaria, das pescas, das tintas, entre
outras.



Analise do Meio Ambiente Externo

Meio Ambiente Macro

Tendéncias econdmicas

Em Portugal o rendimento médio familiar ¢ muito mais baixo que em outros paises da
Europa, como consequéncia o segmento automovel mais rentavel € o segmento B,
pequenos utilitarios, em contraste com o segmento mais popular no resto da Europa,
segmento C, pequenos familiares.

O elevado imposto automovel praticado em Portugal implica uma forte penalizacdo a
motores de grande cilindrada o que proporciona uma elevada penetragdo no mercado de
carros que possuam motores de pequena cilindrada. Mais uma vez o mercado portugués
contrasta com o restante mercado europeu, enquanto que no nosso pais a cilindrada mais
popular estd abaixo dos 1200 cm” no resto da Europa a cilindrada mais vendida situa-se
acima dos 1600 cm’. Também neste aspecto convém realcar o elevado corte que veiculos
comerciais possuem no IVA, situa¢do que ndo ocorre em mais pais nenhum, o que levou
a criagdo de versdes especificas de certos modelos apenas para o mercado nacional.

Analise do sector

De momento o sector automovel esta a atravessar um grande momento de crise com as
vendas a baixarem de ano para ano. Parte da justificacao para este facto encontra-se no
alto imposto automovel praticado em Portugal e no ambiente de recessdao econdomica que
tanto afecta Portugal como praticamente todo o mundo.

Modelo das cinco forcas de Porter

Poder negocial dos clientes

No ramo automovel o poder negocial dos clientes ¢ muito reduzido, especialmente tendo
em conta que o prego dos automoveis ¢ estabelecido pelo importador. No entanto ¢ de
notar que os clientes se estdo a tornar progressivamente melhor informados, o cliente
quando entra no stand tipicamente ja tem a compra toda estudada, isto pode levar a um
aumento do poder negocial uma vez que passa a ser a ter o conhecimento global de todas
as hipdteses que possui.



Poder negocial dos fornecedores

No caso da Salvador Caetano a empresa fornecedora tem um poder negocial muito
grande, uma vez que o pre¢o dos automoveis sao por ele fixados.

Ameaca de novas entradas

Neste momento a ameaga de novas entradas ¢ muito pequena uma vez que ¢ a Salvador
Caetano a detentora exclusiva dos direitos de concessdo da marca Toyota em Portugal,
mas devido a uma nova directiva comunitaria a entrar em vigor em 2004, as concessdes
exclusivas irdo terminar, o que significa que qualquer empresa vai poder passar a vender
automoveis desta marca. No entanto a entrada neste mercado implica um elevado
investimento inicial e a imagem da Toyota est4 indelevelmente relacionada com a
Salvador Caetano, por isso a ameaga de novas entradas no comércio de automoveis
Toyota ¢ relativamente reduzida.

Ameaca de substitutos

A ameaca de substitutos ¢ muito reduzida uma vez que os Uinicos existentes sao os
transportes publicos, e estes em Portugal ndo sdo uma alternativa viavel.



Analise do Meio Ambiente Interno

Cadeia de Valor

Actividades primarias:
Nestas actividades estdo envolvidas a venda e assisténcia dos produtos
comercializados.

A sua logistica de entrada assenta principalmente na compra de viaturas e na
compra de pecas para as suas areas de assisténcia nos polos (unidades de negocio) que
asseguram este servico.

No que diz respeito a gestao de operagdes, um gabinete de relagdes externas foi
criado onde o seu servigo se centraliza no cliente. Todos os aspectos do servigo prestado
sdo analisados de modo a ter uma ideia da satisfacdo dos clientes.

A entrega na hora de pegas e a entrega de viaturas num prazo muito reduzido
fazem parte da logistica de saida.

A resolugdo amigavel de qualquer situagdo indesejada pelo cliente ¢ um ponto
fulcral no marketing. Esta ac¢do relaciona-se com a prestagdo de servicos de venda e
po6s-venda que se pretende que seja de todo o agrado do cliente.

Numa outra area do marketing, o Grupo Salvador Caetano, promove os seu
produtos em operacdes portas-abertas, oferecendo condi¢des ao clientes especiais,
estreitando assim as relagdes com os clientes. Recorre a publicidade institucional,
patrocinios, exposi¢oes e feiras e campanhas locais na abertura de novas instalagdes. O
grosso da publicidade ¢ da responsabilidade do importador, com politicas proprias de
marketing.

A empresa oferece servigos de venda de viaturas novas e usadas, servigos de pos-
venda como uma forma complementar, onde a venda de pegas ¢ assisténcia mecanica sao
parte, assim como contratos de seguros. Neste momento a empresa oferece condigdes de
garantia Uinicas na area do comércio automovel.

Actividades de suporte:

Estas actividades como designadas, dao suporte as actividades primarias através
de obtengdo de recursos, inovagdo e desenvolvimento tecnologico, gestdo de recursos
humanos e informacao.

A empresa tem como suas infra-estruturas, varias plataformas presentes nos
maiores centros urbanos, cada qual com as suas zonas de interveng¢do, ligados por um
sistema de informacao bastante complexo.

A formacao continua dos seus funcionarios, assim como a capacidade destes para
a solucdo de problemas que nao se aplicam ao seu ambito de trabalho, sdo dos principais
aspectos a ter em conta na gestio de recursos humanos.



Quanto ao desenvolvimento tecnoldgico, entendemos que ndo ¢ aplicavel ao
Grupo Salvador Caetano, na area do comercio automovel. Esta inovac¢do ¢ fruto dos
produtores das marcas comercializadas.

Com um sistema de informag¢do ligado directamente ao importador, principal
meio de obtencao de recursos, ¢ possivel ver o que este tem em stock, possibilitando
assim uma entrega rapida do veiculo com as caracteristicas pretendidas pelo cliente.

Recursos, Capacidades e Competéncias Cenftrais

Recursos

Tangiveis:
Concessionarios
Centros de reparagao
Sede de plataformas regionais
Automoveis, pegas e derivados

Intangiveis:
Reputacao
Imagem
Carteira de clientes

Recursos Humanos:

Vendedores
Técnicos de manuten¢do automoével

Recursos Estratégicos:

Imagem
Carteira de clientes



Capacidades

Utilizacao das instalagdes para realizar test-drives aos veiculos
Os clientes sdo convidados para o langamento de novos modelos

Competéncias Centrais

Gerir correctamente as campanhas publicitarias
Manter um bom servigo ao cliente
Conseguir que os clientes se sintam satisfeitos com a maneira como sao tratados



Estratégia Desenvolvida e Vantagens
Competitivas

O Grupo Salvador Caetano, oferece uma garantia unica no sector automovel,
motivo pelo qual se mantém como uma marca forte no mercado perante os seus clientes.

Os produtos oferecidos distinguem-se pela diferenciacdo em todo o mercado,
como sdo exemplos as marcas Toyota para uma gama menos elevada, a marca BMW pela
Baviera numa gama mais elevada e desportiva, e pela Lexus, numa gama elevada e de
luxo, oferecendo cada marca, solugdes em varios segmentos automoveis.

A relagdo com os clientes ¢ um ponto apresentado como crucial. Para tal, foi
criado um gabinete de relagdes externas, que tem por objectivo a recolha de situagdes
indesejadas no servigo prestado na venda de viaturas, ou por outro lado, se tudo correu
bem garantindo-se da satisfacdo do cliente. Assim pode-se fidelizar o cliente com a
empresa. Este gabinete consulta quase 100% dos clientes por telefone, expondo questdes
sobre 0 modo de atendimento recebido, questdes sobre os contractos, sobre a limpeza e
estado do automovel na altura da entrega.

No dominio das grandes frotas, com um nimero superior a 100 unidades de
automoveis, sdo estabelecidas parcerias, onde vendedores especializados neste ramo se
afirmam, tentando a conquista dos gestores de frota, levando a conhecer o produto da
propria empresa.

Neste caso o cliente compra um servigo, esperando as melhores condigdes do
mercado no sector, além de pessoal ética e tecnicamente dotado no servigo prestado.
Desta forma consegue-se uma posi¢ao forte na industria automovel.



Tecnologias de Informacao na Empresa

No campo da gestdo de operacdes o Grupo Salvador Caetano utiliza o sistema
COL, ligado directamente ao importador. Este sistema permite consultar o stock do
importador e manter um aprovisionamento de viaturas, contudo neste caso esta associado
um risco inerente, como por exemplo a cor do automével. A redugdo de stocks elevados,
apresenta-se como a grande vantagem deste sistema, permitindo assim, uma redugao
significativa dos valores elevados de aparcamento das viaturas.

No campo dos sistemas de informacao (SI’s), sdo utilizados os sistemas SIGMA e
SIGBI.

O sistema SIGMA ¢ composto por varios modulos direccionados para a gestao
dos clientes, factura¢do de pegas, servigos ¢ vendas de viaturas, contabilidade e créditos.
Na area comercial, o modulo de prospeccao ainda se apresenta um pouco precario. Este
sistema tem um valor acrescentado, permitindo obter um conjunto de estatisticas e
informacao da actividade por vendedor, polo e no limite por plataforma.

A ferramenta SIGBI, foi desenvolvida para o Grupo Salvador Caetano, situa-se
acima do SIGMA, e visa explorar a informagdo fornecida por este, com a limitacdo de
apresentar apenas o que estd facturado e ndo o que estd em carteira.

Todas as manhas, a informagao do dia anterior € carregada, € com acesso maximo
pode-se obter toda a informacdo possivel a margem da limitagdo referida, sendo
dispensado o uso de papel.

Sobre este tema, o Grupo Salvador Caetano, tem em vista a instalagdo e utilizacao
do SAP ERP, tentando colmatar as falhas apresentadas pelos sistemas anteriores que
estdo em uso actualmente.



Conclusoes

Como resultado da analise deste caso de estudo, poderemos concluir que o Grupo
Salvador Caetano apresenta uma forte implementacdo no mercado nacional em todos os
ramos em que se insere, em particular na area do comércio automovel, sobre o qual o
nosso trabalho foi debrugado.

O momento de crise econdmica e financeira em que o pais se encontra, € o
mercado automovel um pouco saturado, sdo factores negativos que nao se reflectiram
muito na empresa. De acordo com dados fornecidos, as vendas ndo sofreram grandes
alteragdes, onde a marca Toyota, em particular, mantém a mesma fatia de mercado em
comparagdo com alturas anteriores.

Por sinal, a empresa ganhou um claro aumento da competitividade, resultado da
reestruturagdo organizacional de que a empresa foi alvo. Neste momento a empresa
encontra-se dividida por plataformas que abrangem os grandes centros urbanos. Cada
plataforma encontra-se organizada em poélos (unidades de negodcio), que podem ter
instalagdes para vendas de automoveis e pecas e servigos, a fim de garantir um
complemento completo ao cliente.

No entanto outra perspectiva contrasta com estes atributos positivos. O Grupo
Salvador Caetano ¢ uma empresa com alto cariz familiar, onde os mais altos cargos no
seio da mesma ndo sao ocupados pelos melhores e mais adequados profissionais, mas sim
por membros da familia, que podera revelar-se como a escolha menos favoravel.
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Entrevista com o Eng.® Manuel Correia (Director Comercial) e com Manuel
Martins (vendedor)

Relatorio e Contas 2002

Folha de vendas mensais e anuais
Fonte: ACAP Associagdo do Comércio Automovel de Portugal



Anexos

Relatorio de Entrevistas:

As entrevistas foram realizadas no dia 2 de Novembro pelas 10:30, na edificio de
Salvador Caetano (Porto) com o Eng.® Manuel Correia e com Manuel Martins.

Com o Eng.® Manuel Correia foram discutidos assuntos mais ligados com a gestao
da empresa como um breve estudo a cadeia de valor aplicado a empresa e uma analise do
modelo das 5 forcas de Porter.

Com Manuel Martins foram elaborados os esquemas operacionais da empresa,
quer no ambito das vendas como no da assisténcia técnica e manutengao.



