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Quando, no inicio do ano, perguntdmos aos CEQ's
das vérias geografias 0 que poderia ser feito para
melhorar as nossas sinergias, a nossa eficiéncia e
inovacao, praticamente todos identificaram, entre
outras sugestdes, que seria importante reforcar a
comunicagdo entre operagées, partilhando boas
préticas, ideias, métricas e estratégias.

Conscientes de que, apés 15 anos de internacio-
nalizagdo e integragdo de operagdes e pessoas, a
construcado deste espago de comunicagao e partilha
é uma prioridade, a ideia ganhou forma e esté agora
prestes a ganhar vida com a Intranet Ascendum.

Isto significa que, pela primeira vez, serd possivel
trabalharmos em equipa, sem fronteiras, benefician-
do da experiéncia e criatividade, das opinides, su-
gestodes e sentido critico de 1350 pessoas. E embora
cada geografia tenha a sua prépria realidade e desa-
fios, serd certamente mais facil com esta plataforma
desenvolver projetos conjuntos que nos sejam bené-
ficos enquanto grupo.

Estd estudado e comprovado que as redes de co-
municacgao interna trazem beneficios tangiveis as
organizagdes. Empresas como a Oracle, a Cisco ou
IBM estimam que as suas Intranets valham mais de
mil milhées de délares e esta ultima avalia em 284
milhdes os beneficios gerados sé pela vertente de
e-learning estruturada sobre a sua Intranet.

Como estas empresas, 0s objetivos com que im-
plementamos a nossa Intranet sdo muito claros:
aprender com a experiéncia dos outros, desenvolver
taticas de negdcio comuns que gerem mais-valias,
centralizar processos que nos tragam vantagens e
economias de escala, desenvolver ideias que nos
posicionem e diferenciem, adotar métricas e pro-
cedimentos que reforcem a nossa produtividade e
identificar novas oportunidades e inovagdes que nos
tragam mais negdcio e rentabilidade.
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Em duas palavras, 0 objetivo da Intranet é gerar re-
torno; um retorno que sé pode existir se houver um
contributo ativo por parte de todos e se cada um
tiver bem presente qual o seu papel nesta comu-
nidade.

Com a atividade do Grupo Ascendum desmultiplica-
da por cada vez mais paises; com um contexto ma-
croecondmico que se mantém adverso na maioria
das geografias, com a Volvo CE mais voltada para
dentro e concentrada na sua prépria restruturagao,
mais do que nunca, o contributo desta comunidade
¢ imperativo.

Como escrevi no titulo deste editorial, 0 conheci-
mento é poder. Mas o poder isolado tem geralmente
pouca forga para fazer a diferenga. Tendo o poder
que nos vem do conhecimento, com esta Intranet a
funcionar em pleno, teremos também a comunida-
de que nos traz a forca.

E a esta mesma comunidade que aproveito para de-
sejar umas festas felizes, desafiando-nos a todos a
entrar em 2015 com todo o nosso poder mas ainda
com mais forga... para podemos fazer a diferenga.
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Unldos para
um 2015 ainda -
mais especial

O Grupo Ascendum deseja FESTAS FELIZES
a todos os seus colaboradores, acreditando
que 2015 vai ser um ano de ligagdes fortes.
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ASCENDUM MAGARZINE

ENTREVISTA A RICARDO MIEIRO, PRESIDENTE DA COMISSAO EXECUTIVA DO GRUPO

VENDER MUITO OU MUITO BEM

0 GRUPO PREVIA ATINGIR 0S MIL MILHOES DE
EUROS DE VOLUME DE NEGOCIOS A TRES ANOS.
ESTA META ESTRATEGICA MANTEM-SE?

As tendéncias macroeconémicas mundiais conti-
nuam desanimadoras e torna-se cada vez mais difi-
cil correr atrds de volumes de negdcio. Na Europa,
estamos com um risco considerdvel de desinflagdo
e crescimento negativo do PIB; na Turquia, existem
riscos geopoliticos e, nos EUA, apesar do PIB estar
a crescer, desde a crise financeira de 2007, que o
longo prazo deixou de fazer sentido para os inves-
tidores.

Por sua vez, a Volvo CE, que continua a ser 0 nosso
principal parceiro e representa cerca de 80% das
nossas vendas, atravessa uma fase de restruturacdo
interna, com uma lideranga fortemente dominadora,
na pessoa do Presidente, mas disruptiva em relacdo
aos Ultimos oito anos.

Com este panorama, se queremos aumentar 0 N0Sso
volume de negdcios, ou ficamos a espera que 0 mundo
melhore ou teremos de fazer um novo investimento.

Como ficar 8 espera de uma coisa que nao contro-
lamos nao faz sentido, no quadro atual, ndo restam
duvidas de que, para prosseguirmos 0 nosso objeti-
vo de crescimento, dentro de dois anos teremos de
fazer um novo investimento (ver figura 1).

COMO VE ESTE INVESTIMENTO E O QUE IMPLICARA?

Tudo estd, neste momento, em aberto. Poderd ser um
investimento com a Volvo mas também sem a Volvo.
Qualquer das hipéteses é vélida, embora fosse mais
cémodo avangar com a Volvo. Nao podemos, no en-
tanto, excluir uma opgao pela diversificacao, seja ela
complementar ou nao aos negaécios do Grupo.

Seja qual for a opgao que tomemos, concreti-
z4-la significard sempre dotar a Ascendum de
maior capacidade financeira: diria que implica
antecipar para os préximos dois anos uma ca-
pacidade de investimento da ordem dos 60 mi-
lhoes de euros.

Podemos fazé-lo ao reduzir os atuais niveis de ati-
vos do grupo, 0 que melhora @ nossa autonomia
financeira mas significa naturalmente reduzir o fun-
do de maneio investido na atual estrutura e, se ne-
cessdrio, poderemos optar por vender menos com
maior rentabilidade.

COMO ESTAO A EVOLUIR AS QUOTAS DE MERCADO
DA ASCENDUM?

No atual contexto, por mais eficientes que sejamos,
sozinhos ndo conseguiremos manter as quotas de
mercado que jé conquistdmos. Se a Volvo CE quiser
manté-las terd de nos ajudar mais do que tem feito.
Caso contrario, teremos de sofrer juntos, em parce-
ria, esta perda.

As quotas de mercado, infelizmente, ndo nos aju-
dam a pagar saldrios, 8 aumentar postos de traba-
lho nem a suportar os seus custos associados.

QUAL E ATUALMENTE O PESO DA ASCENDUM NO NE-
GOCIO DA VOLVO?

O peso da nossa operagao no volume de negécios
da Volvo CE é de cerca de 6%, o que é muito re-
presentativo, especialmente porque ndo nos consta
que a Volvo CE tenha mais 17 clientes com a nossa
dimensao. Por isso, se nos compararmos com as
centenas de dealers que a Volvo CE tem pelo mun-
do, veja-se 0 peso do N0SSO grupo.
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E COMO VAO AS GEOGRAFIAS DO GRUPO?

A Turquia é o principal contribuinte para a riqueza
do grupo. E uma empresa extremamente bem geri-
da mas que estd numa regido que é um verdadeiro
rastilho de pélvora. Apesar da situagao geopolitica
muito complexa que se vive, esperamos manter o
gue conquistdmos até hoje.

Nos EUA, zona do mundo onde a economia mais
cresce, temos uma organizagao que funciona como
um reldgio suigo mas os habitos de compra dos
clientes americanos alteraram-se profundamente
e, neste momento, é muito mais dificil vender do
que alugar. Depois da crise financeira, 0s empresa-
rios americanos ndo conseguem ter uma visao de
longo prazo e nos dias que correm nao estao dis-
postos a fazer investimentos tendo em vista este
horizonte.

Relativamente aos pafses da nossa mais recente
geografia, a Europa Central, em que estamos a com-
pletar um ano de experiéncia, vivemos ainda numa
fase de aculturagdo e de reorganizagdo do modelo
de gestao, quer no que respeita a gestao comercial
como a gestao de custos.

Se, como preveem muitos analistas, a Europa, como
um todo, entrar em “estagflagdo”, ndo podemos es-
perar grandes crescimentos de mercado mas ha ain-
da muito trabalho a fazer para otimizar operagoes e,
com esta excelente equipa de colaboradores, muito
conhecedores dos mercados locais e muito maduros,
acredito que o iremos fazer.

Na peninsula Ibérica... Bom, j& & vao sete anos des-
de que a crise assolou a regido e, neste momento,
Espanha tem maior capacidade do que Portugal
para sair da crise, embora ndo seja possivel ante-
cipar quando é que a retoma se alargard ao nosso
setor de atividade.

Recordo j&d com alguma saudade aquela Volmagqui-
naria que chegou a faturar 220 milhdes de euros,
com uma rentabilidade liquida de 9%... E isto para
nao falar do bergo deste grupo, Portugal, que con-
tinua a bragos com uma situagao muito complexa.

Como alguém muito avisado e responsével dizia
quando lhe perguntaram “Entdo, como vai o Méxi-
co?”, a resposta é que “O mercado vai andando, s6
pode melhorar, mas finalmente podemos dizer que
temos uma Empresa”! Depois de dois anos de opera-
¢ao, com muitos altos e baixos e muitas vicissitudes,
finalmente temos uma empresa bem estruturada e
de confianga. Uma empresa que nos orgulhamos de
fazer parte do grupo Ascendum.
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Depois temos ainda Angola e Mogambique, dois
mercados nos quais cridmos tudo a partir do zero!
Angola é um mercado mais rico, com maior poten-
cial mas com muitos jogos de poder. Nao é facil tirar
o dinheiro de Angola, 0 que nao ajuda, pois tudo o
que ganhamos é necessdrio para consolidar o gru-
po. No entanto, temos equipas multirraciais, bem
treinadas, que vao ganhando maior experiéncia de
negdcio. Neste sentido, sé pode melhorar!

Mogambique é um pafs onde é mais facil entrar e
0s negdcios se fazem com mais facilidade. De resto,
0 foot-sprint do nosso investimento local estd com-
pletamente definido para conseguirmos assegurar a
cobertura do mercado.

A estabilidade politica e social vao ser elementos
fundamentais para 0 sucesso desta operagao.

QUAIS AS TATICAS
QUE ACONSELHARIA
PARA 0S PROXIMOS
2 ANOS?

Ha trés taticas fundamentais para nés, para
o presente e para o futuro. A primeira é que
temos de melhorar a rotagao de stocks, tanto
nos novos e usados, como na frota de alu-
guer. A segunda passa por encontrarmos
solucdes para dinamizarmos o pés-venda,
principalmente para as maquinas com
mais de 4 a 5 anos de idade, 0 que passa,
neste caso, por encontrar mercados alter-
nativos de pecas. A terceira é que temos
de defender as nossas margens brutas nos

diferentes negdcios onde atuamos.

Mas tao ou mais importante do que esta abor-
dagem técnica dos negdcios, verdadeiramen-
te importante é manter o espirito de grupo e
coesao multidisciplinar entre paises, geogra-
fias e continentes por onde a Ascendum ha-
bita. As sinergias e a melhoria das aptidoes
de cada um vao ser fundamentais para a efi-
ciéncia e otimizacao de todos os nossos re-
cursos. Neste negdcio sdo as mulheres e os
homens que connosco colaboram que farao
sempre a diferenca para melhor.
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UMA REDE QUE NOS LIGA PARA NOS TORNAR MAIS PROXIMOS, PRODUTIVOS E INOVADORES

A DISTANCIA DE UM CLIQUE

o o
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HA JA VARIOS MESES QUE ESTA A SER PREPARADA A REDE QUE NOS VAI LIGAR
PARA NOS TORNAR MAIS PROXIMOS, PRODUTIVOS E INOVADORES: A INTRANET

ASCENDUM.

O Grupo Ascendum vai reforgar-se como comunida-
de gragas a nova plataforma que nos coloca a dis-
tancia de um clique. Trata-se de um dos primeiros
projetos em desenvolvimento pela mais nova Dire-
¢ado Ascendum - a Diregdo de Sistemas de Informa-
¢ao0 e Business Development - que, juntamente com
a Direcdo de Comunicagdo, tem jé implementado
um piloto da Intranet que, em breve, se abrird a todo
0 universo Ascendum.
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“Pela primeira vez, teremos acesso a uma plataforma
que derruba fronteiras”, refere Angela Vieira, Adminis-
tradora responsével pela Comunicacdo Corporativa,
reforgando a Intranet como a base para estimular a par-
tilha de ideias, conhecimentos, procedimentos, casos
de sucesso e boas préticas entre profissionais do Grupo.
“Esta colaboragdo e partilha estimulam as sinergias e a
inovagdo que sdo, cada vez mais, fatores criticos para o
sucesso e crescimento do negdcio”.

LXLE

Além de estarem previamente definidas areas tema-
ticas indexadas a diferentes préticas e departamen-
tos do Grupo, cada um pode - e deve - criar grupos
de trabalho, convidar os elementos que fazem sen-
tido dentro e fora das suas geografias, fazer video-
conferéncias, trocar e alojar documentos, videos... e
fazer tudo isto de uma forma muito mais eficiente do
que permitia até agora 0 email ou o telefone.

PARTILHAR CONHECIMENTO
QUE NOS TORNA MAIS EFICIENTES

Tendo em conta que, pelos diferentes fusos hordrios
das operag6es Ascendum, o Grupo estd a funcionar




praticamente 24 horas por dig, a Intranet funcionard
igualmente como um help-desk permanente. Por
exemplo, se um mecanico estd com uma duvida
durante uma intervengdo numa maquina, poderd
colocd-la na Intranet para que alguém que j passou
pelo mesmo o possa ajudar.

A definicdo de “especialistas” em diferentes maté-
rias apoiard esta rede de conhecimento e o facto
destas questdes e respostas ficarem acessiveis na
plataforma significa que, com o tempo, haverd tuto-
riais para os mais diversos assuntos. Da mesma for-
ma, vao correr sobre esta plataforma varios projetos
transversais ao Grupo, designadamente nas d4reas
da gestao e da formacgao.

Além de ser um repositério de informagao util, que
contribui para um fécil acesso e reutilizagado do co-
nhecimento, reduzindo a respetiva dispersao e per-
da, permite otimizar a partilha e o fluxo de informa-
¢a0, tornando mais faceis e rdpidos os processos de
aprendizagem que agilizam a resposta aos clientes.
Este tipo de incremento gera economias que ndo
sd0 despreziveis — de tempo e custos — e melhora a
produtividade, funcionando também como um, ndo
menos importante, catalisador de uma cultura cola-
borativa mais estimulante e propensa a criatividade
e 3 inovagao.

INTRANET 2.0: MAIS INTUITIVA E VERSATIL

A base selecionada para esta Intranet é o
Yammer, uma plataforma da nova geragao
- denominada como Intranet 2.0 ou “Entre-
prise Social Network” - que, a semelhanca
das mais conhecidas redes sociais, é muito
intuitiva e esta acessivel através de qualquer
browser - em computadores, smartphones e
tablets, desde que tenham acesso web - para
juntar pessoas, ideias, acolher sugestdes,
reunir informagao de negdcio (e nao s6) numa
Unica plataforma, sem limitacao de tempo ou
espaco.

A comunidade constréi-se a partir dos contribu-
tos de todos os colaboradores, contributos es-
tes que ficam visiveis a8 comunidade Ascendum
mas, tal como no Facebook, a plataforma tam-
bém suporta grupos fechados e mensagens pri-
vadas entre dois ou mais membros de um grupo.

“Nenhum assunto estd vedado desde que a plata-
forma seja usada com sentido de responsabilidade e
com uma visdo construtiva®, diz Angela Vieira que,
como participante no projeto-piloto, costuma inclu-
sive deixar fotos e impressées pessoais de viagens e
locais que lhe despertaram interesse.

O projeto-piloto esta agora a decorrer, com acesso
reservado a cerca de 40 elementos do Grupo, num
periodo que serve para testar e ajustar a platafor-
ma, a qual devera ficar aberta a toda a comunidade
Ascendum no decorrer do ano de 2015.

Nessa altura, todos terdo a sua password de
acesso, para que possam contribuir, enriquecer
e aprender com esta comunidade, e estarao tam-
bém definidos os “community managers” que,
em cada pais, terdo por missdo de estimular a
integracao de ideias e conteudos.

“Na holding, assumiremos igualmente este pa-
pel, colocando desadfios, lancando debates e for-
mando grupos de trabalho, mas esta rede ndo
pode ser eficaz se estas iniciativas ndo forem
multiplicadas e alimentadas”, conclui a respon-
savel.
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ASCENDUM ACADEMY
E A GESTAO DO CONHECIMENTO

ESTA A NASCER A ASCENDUM ACADEMY,
O CENTRO DE FORMACAO INTERNA RES-
PONSAVEL PELA GESTAO DO CONHECI-
MENTO EM TODO O GRUPO E TRANS-
VERSAL AS SUAS DIFERENTES AREAS.
PARA SABER MAIS SOBRE ESTA ACADE-
MIA, FALAMOS COM ANGELA VIEIRA, A
ADMINISTRADORA RESPONSAVEL PELA
AREA DE RECURSOS HUMANQS CORPO-
RATE E PELA NOVA ACADEMIA.

0 QUE E A ASCENDUM ACADEMY?

A Ascendum Academy é o Centro de formagao in-
terna do Grupo Ascendum que passa a estar res-
ponsavel pela gestao do conhecimento no Grupo. E
um projeto de médio longo prazo, em que estamos
a trabalhar ha j& bastante tempo, e que tem como
objetivo global melhorar e fomentar internamente
a gestdo do conhecimento, promovendo o desen-
volvimento de competéncias criticas para 0 nosso
negdcio atual e futuro.

Visa ainda desenvolver as competéncias de lideran-
ca indispensdveis as fungoes de topo (ou seja, diri-
gidas as trés primeiras linhas), potenciar a inovagao
e a partilha de boas praticas, assim como melhorar
a integracao de colaboradores e o seu envolvimento
nos valores corporativos do Grupo.

SERA POR ISSO UMA ACADEMIA COM UM PAPEL
TRANSVERSAL A TODA A ORGANIZA(;AO?

Diria transversal e estrutural. Isto porque as suas
areas de intervengdo comegam no acolhimento e

A ASCENDUM ACADEMY VISA

 MELHORAR E FOMENTAR INTERNAMENTE A GESTAO DO CONHECIMENTO da empresa, assim como no seu conhecimento so-
bre 0 negdcio e a organizagao, e vao apoiar a forma-

. ; ; ¢ao destes mesmos colaboradores nas suas areas
 PROMOVER O DESENVOLVENDO COMPETENCIAS CRITICAS PARA O NEGOCIO funcionais, com sistematizacao de cursos e préticas
em todas as vertentes relevantes para o negdécio,

» DESENVOLVER AS COMPETENCIAS DE LIDERANGA INDISPENSAVEIS AS com o formano s mecenices. lutes, 8100

FUNCOES DE TOPO nanceiras, recursos humanos, etc.

Esta abrangéncia engloba também a gestao de ta-
lentos do grupo, formagao em lideranga e gestao,
~ direcionada para 0s nossos quadros. Esta é a &rea
* MELHORAR A INTEGRAGAO DE COLABORADORES E O SEU em que a nossa Academia j& avancou mais e dentro

ENVOLVIMENTO NOS VALORES CORPORATIVOS DO GRUPO em breve terd inicio o primeiro “General Manage-

ment Program Ascendum Group”, a realizar em par-
ceria com a prestigiada escola de executivos Catéli-

« POTENCIAR A INOVAGAO E A PARTILHA DE BOAS PRATICAS

08 ' 4



ca-Lisbon. De resto, a formagao de executivos inclui
ainda o desenvolvimento individual, com programas
de coaching e mentoring feitos com a consultora in-
ternacional Hay Group.

JA REALIZARAM ANTERIORMENTE PROGRAMAS DE
COACHING INDIVIDUAL PARA AS VOSSAS SEGUN-
DAS LINHAS... 0 QUE SAO ESTES PROGRAMAS? JA
ESTAVAM A SER FEITOS NO AMBITO DA ASCENDUM
ACADEMY?

Os programas de coaching individual iniciaram-

-se hd 2 anos, tendo j& sido completados em

Portugal, EUA e Turquia. Iremos iniciar os seguintes

em Espanha, Europa Central e México.

O programa de coaching individual é feito por con-

sultores do Hay Group. Normalmente sdo compos- Ca e m
tos por trés a quatro sessées, com cerca de trés me-

ses de intervalo. O consultor faz um levantamento
das fungdes da pessoa e, juntamente com ela, de-
senvolve um plano de a¢ao para melhorar 0s pontos
identificados, que sao revistos na sessdo seguinte.

As iniciativas desenvolvidas pela Ascendum Academy passam a estar identificadas com este sim-
bolo que junta o “A” de Ascendum com o de Academy, reforcando a ideia de que trabalhamos
conjuntamente para construir conhecimento. O logétipo criado utiliza as cores corporativas da
marca Ascendum, que nao poderiam expressar melhor os valores do conhecimento, do saber e do
rigor que esta Academy vai valorizar.

Digamos que o coaching individual pode con-
siderar-se como a primeira iniciativa da nossa
Ascendum Academy. Entretanto, sistematizdmos de
forma clara os objetivos e &reas funcionais desta es-
trutura dedicada a gestdo do conhecimento. Agora,

este trabalho estd feito e pode prosseguir, pois te-
mos também uma estrutura online, a nossa intranet,
que serd uma importante plataforma de apoio a for-
magao e que vai potencid-la através do e-learning.

“SISTEMATIZAMOS DE FORMA
CLARA 0S OBJETIVOS E AREAS
FUNCIONAIS DESTA ESTRUTURA
DEDICADA A GESTAO

DO CONHECIMENTO. AGORA,
ESTE TRABALHO ESTA FEITO

E PODE PROSSEGUIR, POIS

TEMOS TAMBEM UMA ESTRUTURA
ONLINE, A NOSSA INTRANET,

QUE SERA UMA IMPORTANTE
PLATAFORMA DE APOIO

A FORMAGAO E QUE VAI
POTENCIA-LA ATRAVES

DO E-LEARNING”.

a9
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ASCENDUM ACADEMY
PROMOVE “GENERAL MANAGEMENT
PROGRAM” EM FEVEREIRO

A ASCENDUM ACADEMY ORGANIZA UM
NOVO CURSO DIRIGIDO AS DIREGCOES
- SEGUNDAS LINHAS - DAS VARIAS
GEOGRAFIAS. A FORMAGAQ E FEITA EM
PARCERIA COM A REPUTADA ESCOLA DE
EXECUTIVOS CATOLICA LISBON.

A ASCENDUM ACADEMY ESTA A ORGANIZAR UM
NOVO CURSO. O QUE SE PRENTEDE COM ELE?

No ambito da gestao de talentos do Grupo Ascendum,
estamos a organizar o primeiro “General Management
Program Ascendum Group” dirigido as segundas li-
nhas do grupo, ou seja, aos diretores que reportam
diretamente aos CEOs em cada geografia. Com este
curso pretende-se juntar os nossos executivos em tor-

NAO E DIFICIL REUNIR ESTES EXECUTIVOS, MESMO
QUE SEJA EM TRES SEMANAS DISPERSAS NO TEMPO?
O facto deste curso ser presencial € uma decisao es-
tratégica, pois serd a primeira vez que estes diretores
vao conhecer-se pessoalmente e trabalhar em grupo,
estabelecendo as bases de um relacionamento que
deve ser alimentado e capitalizado em prol da par-
tilha de informagao operacional, criagao de sinergias
de grupo e da inovagao. Estas sinergias reforgam a
cultura do Grupo e serdo fundamentais para 0 nosso
futuro, em termos de gestéao e inovagao.

No entanto, temos consciéncia de que nao é facil
trazer todos os executivos em simultaneo e até pelo
tipo de estrutura do curso ndo conseguiremos inclui-
-los todos nesta vaga de formagao. Comecardo por
fazer o curso os Diretores de Vendas e Marketing,
Apds-Venda e Financeiros de cada geografia e, uma

“0 FACTO DESTE CURSO SER PRESENCIAL E UMA DECISAQO ESTRATEGICA,
POIS SERA A PRIMEIRA VEZ QUE ESTES DIRETORES VAO CONHECER-SE

E TRABALHAR EM GRUPO, ESTABELECENDO AS BASES
DE UM RELACIONAMENTO QUE DEVE SER ALIMENTADO E CAPITALIZADO

EM PROL PARTILHA DE INFORMAGAO OPERACIONAL,

DO EMPREENDEDORISMO E DA INOVAGAOQ. ESTAS SINERGIAS
REFORGAM A CULTURA DO GRUPO E SERAO FUNDAMENTAIS
PARA O NOSSO FUTURO, EM TERMOS DE GESTAO E INOVAGAO”.

no de um curso muito bem estruturado, que vai pé-los
a trabalhar em equipa e lhes dard novas competén-
cias globais em &reas-chave, como lideranga, gestao
de equipas e projetos, estratégia e competitividade,
marketing e criagao de valor ou andlise financeira.

COMO ESTA ORGANIZADO O GENERAL MANAGEMENT
PROGRAM?

O curso terd uma duragao total de 91 horas, reparti-
das por trés médulos semanais, sendo que o primei-
ro médulo decorre em fevereiro préximo, o segundo
em setembro e o terceiro em janeiro de 2016.
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vez concluido o terceiro mddulo, logo de seguida,
inicia-se uma segunda vaga de formacao para as
restantes segundas linhas.

0 CURSO E ADAPTADO A REALIDADE DO GRUPO
ASCENDUM?

O mais possivel. O curso foi costumizado para
apoiar as principais atividades e desafios com que
0s N0ssos executivos se deparam no seu quotidiano,
tornando-os mais 4geis, mais entrosados e melhor
preparados. A escolha da Catdlica-Lisbon foi estra-
tégica também pela sua vasta experiéncia na rea-
lizagdo de cursos adaptados a realidade das mais
diversas organizagoes.

E esta personalizagdo estd ainda patente num de-
safio extra: um trabalho de grupo sobre Criagdo de
Sinergias, tema escolhido pela Comissao Executiva
para estimular uma &rea que muito nos interessa ex-
plorar. Os trabalhos serdo depois apresentados aos
CEQ's das geografias e a propria Comissao Executi-
va, além de serem avaliados por um juri de acadé-
micos e executivos.

PODERAO SAIR DAQUI NOVAS PISTAS EM TERMOS
DE NEGOCIO?

Claro gue sim mas, mesmo que nNao seja esse o re-
sultado imediato, 0s nossos executivos terdo do seu
lado as melhores ferramentas para poder fazé-lo no
futuro. De resto, 0 que mais pesard nos critérios de
avaliacado deste desafio serd a aplicabilidade pratica
no contexto do Grupo.

E UMA DAS MAIS RECONHECIDAS ESCOLAS
DE EXECUTIVOS DO MUNDO

Integrada na Universidade Catélica Portu-
guesa, a Catélica-Lisbon - School of Bu-
siness & Economics é a Unica escola por-
tuguesa no top 50 das melhores Business
Schools do Mundo na Formagao de Exe-
cutivos, segundo o ranking publicado pelo
Financial Times. Este ranking, que volta a

LISB()N

BYSINESS & ECONOMICS

colocé-la também entre as 20 melhores da Europa, avalia a prestacao das melhores escolas de ne-
gécios do mundo nos programas abertos e customizados de Formacao de Executivos.

Refira-se que a Catdlica-Lisbon foi a primeira faculdade portuguesa acreditada pela americana As-
sociation to Advance Collegiate Schools of Business (AACSB), o que a par do reconhecimento da
European Foundation for Management Development (EFMD) e da Association for MBA's (AMBA), a
colocou no grupo restrito das escolas com o chamado Triple Crown, um estatuto de que apenas 1%
das business schools em todo o mundo se pode orgulhar.




Ascendum Portugal

ASCENDUM MAGAZINE

ASCENDUM ENERGY
“ALIMENTA” NOVO SEGMENTO DE NEGOCIO

A ASCENDUM PORTUGAL LANGOU, JAESTE
ANO, A MARCA ASCENDUM ENERGY, QUE
ASSINALA A ENTRADA NUM NOVO SEG-
MENTO DE NEGOCIO, O DOS GERADORES.

Jé ha muitos anos que a Ascendum trabalhava os
geradores mas, como as marcas de topo tinham ne-
gécios bem implementados, era dificil penetrar no
mercado com as marcas disponiveis, que eram me-
nos reconhecidas. “A Ascendum atua num segmen-
to alto e representa marcas de topo, pelo que ndo
era coerente pensar numa oferta mais estruturada
que ficasse abaixo deste patamar de qualidade”,
revela Pedro Gaspar, um dos mentores do projeto.

ASCENDUM

ENERGY

GERAMOS
ENERGIA

PARAO SEU
NEGOCIO

Com a entrada na Ascendum Portugal de Sérgio
Teixeira, que tinha experiéncia neste segmento em
Angola, os dois profissionais acabaram por pensar
“Porque ndo criar a nossa prépria marca?”. Depois de
um levantamento dos fabricantes que poderiam ofere-
cer a melhor relacdo qualidade preco para produzir os
geradores Ascendum, encontraram um parceiro capaz
de produzir equipamentos robustos e “tropicalizados”,
ou seja, resistentes para trabalhar mesmo sob tempe-
raturas muito elevadas, a um valor competitivo.

Avancaram entdo para a criacdo da marca, que
depois de alguns ensaios, se tornou na Ascendum

“TEMOS DE PROVAR QUE 0 NOSSO PRODUTO E BOM, E QUE O NEGOCIO
E INTERESSANTE E COMPETITIVO. ACREDITO QUE TEMOS TUDO PARA O FAZER
E QUE A MEADOS DE 2015 POSSAMOS ESTAR EM VELOCIDADE CRUZEIRO

E COM DISTRIBUIDORES EM MAIS PAISES”

Energy. Seguiu-se a producao dos catalogos co-
merciais e a formacgao dos técnicos Ascendum que
tém a seu cargo a assisténcia aos geradores. “Este
é 0 nosso ano zero; jd formdmos alguns técnicos
mas ainda continuamos a fazé-lo e a marca so fi-
cou pronta a meados do ano”, refere o responsavel.

Mesmo assim, até outubro, a Ascendum Energy ja
tinha vendido 50 geradores. Estas sao, para j3, as
vendas iniciais efetuadas em Portugal, Cabo Verde,
Mocambique e Angola, sendo que neste ultimo pais
foi j& estabelecida uma parceria para distribuicao
dos geradores Ascendum.

Além das sinergias com o negécio central e as que
advém do Follow the Costumer, a estratégia da em-
presa passa pela identificagcao de parceiros noutros

paises e estdo ja a ser feitos contactos em mercados
como o Panama ou Peru. “Identificdmos um grande
potencial de negdcio em paises do continente Afri-
cano, da América Central e América Latina”, subli-
nha Pedro Gaspar, que além de responsavel pela
Ascendum Energy é Gestor Internacional do Follow
the Costumer.

“Temos de provar que o nosso produto é bom, e que
0 negdcio é interessante e competitivo. Acredito que
temos tudo para o fazer e que a meados de 2015
possamos estar em velocidade cruzeiro e com distri-
buidores em mais paises”, conclui.

Quem sabe se as outras geografias do Grupo poderao
tornar-se distribuidores da Ascendum Energy, alimen-
tando esta nova linha de negdcio e crescendo com ela.

FIABILIDADE E VERSATILIDADE

Os geradores Ascendum Energy estdao equipados com motores Perkins e alternadores Marelli, po-
dendo apresentar-se sobre as formas de insonorizado ou canopiado, aberto, contentorizado, aplicado
em reboque, para aplicacdes maritimas ou portateis.

Com uma gama de modelos e poténcias que vao dos 9,8KVA até aos 2200KVA e que podem ser
usados individualmente ou em rede, garante-se uma versatilidade de aplicagdes que cobrem os mais
variados segmentos, do doméstico ao industrial, o que significa que os geradores Ascendum Energy
podem alimentar desde um hospital a um aeroporto, uma fabrica, uma mina ou um estaleiro de obra.

Refira-se que a oferta da Ascendum Energy estende-se ainda as torres de iluminagao.

11



ASCENDUM MAGARZINE

Ascendum Espanha

FIDELIZAR CLIENTES CHAVE
PERMITE REFORCAR LACOS E RENTABILIDADE

Manter uma relagdo mais préxima e um controlo
mais apertado dos grandes clientes da Volmagquinaria,
mesmo quando estes clientes j& deixaram Madrid
para desenvolver projetos noutras regides, é um dos
grandes objetivos do Programa de Fidelizagao que a
Ascendum colocou em pratica no nosso branch de
Cabanillas, em Madrid, capital espanhola.

A iniciativa visa prevenir a perda das grandes constru-
toras com quem a Volmagquinaria hd muito trabalha
mas que, depois de terminadas as empreitadas publi-
cas na capital espanhola - como o aeroporto de Bara-
jas ou a circular M30 que contorna a cidade - comega-
ram a descentralizar-se na procura de oportunidades.

“A situagdo econémica em Espanha também veio
agudizar este risco, com os clientes a reduzir custos
e servicos, e 0o mercado paralelo a oferecer solugdes
mais competitivas, quer porque passou a haver mais
pecgas originais disponiveis fora dos circuitos oficiais
de distribuicdo, quer porque muitos antigos meca-
nicos Volvo, agora sem trabalho mas com conhe-
cimento e experiéncia da marca, representam uma
concorréncia feroz”, explica Javier Gémez, Diretor
Técnico e de Ap6s-Venda.

Perante este cendrio, decidiu-se centralizar em Ca-
banillas a gestao destes clientes chave, integrando
num Unico gestor a coordenacao e organizagdo de
todas as atividades que dao resposta as necessi-
dades do cliente, onde quer que ele esteja, assim
como a intermediagdo com as restantes delegagdes
e dealers em Espanha.

OFERTA INTEGRADA GERA MAIS-VALIAS
PARA 0O CLIENTE E PARA 0 NEGOCIO

“0 cliente passa a ter como Unico ponto de contacto
alguém que conhece bem as suas necessidades e
que lhe trata de tudo de forma centralizada, inde-
pendentemente da sua localizagéo geogrdfica. Este
gestor fica responsdvel por tudo, gerindo descontos,
condigées de pagamento e niveis de qualidade, com
procedimentos coerentes e customizados”, sublinha
Javier Gémez.

Com esta centralizagdo, que dé ao cliente servigos
mais estruturado e completo, a Ascendum estd
a conseguir alcangar maior fidelizagdo por parte
destes clientes, melhorando a sua penetragdo em
termos de Acordos de Prestacdo de Servigos e
mantendo, ou até mesmo aumentando, a venda de
pecas e servigos. “O facto de termos um controlo
completo da frota do cliente, através do Caretrack,
ajuda a esta abordagem proativa”, reforga o respon-
sdvel, indicando que assim se consegue também
neutralizar muitas das investidas da concorréncia e
do mercado paralelo.
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SETE PASSOS
PARA IDENTIFICAR E RETER
GRANDES CLIENTES

1. Segmentar os clientes nas classes A, B e
C, considerando parque de maquinas, po-
tencial do volume gerado pelo negécio de
pecas e volume de trabalho.

2. Estudar os principais indicadores do clien-
te, nomeadamente a evolugdo dos seus
consumos, com especial atencao para pe-
¢as e consumiveis.

3. Estabelecer objetivos e condi¢des coerentes
com as necessidades e realidade do cliente.

4. Apresentar e celebrar acordo com o clien-
te, incluindo oferta de condicdes especiais
e compromissos: descontos de categoria,
telematica com o Caretrack, acordos de
servico, condicdes especiais de trabalho
(possibilidade de ter engenheiros 100%
dedicados), bénus de volume nos servigos
Apds-Venda que ultrapassem os niveis
contratados, formacdo de operadores e
técnicos do cliente, etc.)

5. Informar todas as delegacdes e dealers
envolvidos, estabelecendo procedimentos
e condicdes de trabalho.

6. Relatdrios mensais de acompanhamento.

7. Avaliacao anual e definicao de condigoes
para o ano seguinte.

Entre 2010 a 2014, a estratégia elevou a lealdade
dos clientes chave em 26%, aumentando o seu
peso relativo no volume de negdcios total e com-
pensando, deste modo, a queda das receitas do ne-
gdcio de pegas que, neste mesmo periodo, desceu
30%. Neste sentido, estd jé a ser planeado, para 0s
préximos anos, o alargamento deste Plano de Fide-
lizagao a clientes chaves dos sub-dealers.

A aglutinagdo de todas estas atividades exige um
esforgo redobrado por parte de quem coordena, ava-
lia e gere os processos que permitem definir e alo-
car todos os recursos necessarios para que o cliente
reconheca na oferta integrada da Ascendum mais-
-valias que nao se resumem a descontos. “E o facto
de os equipamentos estarem muitas vezes longe de
Madrid coloca uma presséo adicional nos gestores,
que precisam de manter uma visdo global”.

A implementagao desta estratégia implica uma mu-
danca de foco para os grandes clientes, j& que este
tipo de acordos s¢ faz sentido para empresas com
um volume de negdcios e de trabalho que gerem
escalas. De resto, o célculo e a definicdo dos bene-
ficios potenciais s6 podem ser feitos para frotas mé-
dias a grandes, uma vez que estes se baseiam em
estudos estatisticos, em que a dimensao da amostra
é um elemento critico. “Este foco ndo significa que
estejamos a esquecer-nos dos clientes mais peque-
nos mas antes que é preciso ter abordagens diferen-
tes para clientes de diferentes dimensoes”. E esta
tem provado ser a abordagem certa para 0s grandes
clientes.



Ascendum USA

ASCENDUM MAGAZINE

PRECO E SIMPLICIDADE DA SDLG CONVENCEM
MAS A CONFIANCA NA ASCENDUM FOI FUNDAMENTAL

A SDLG, MARCA QUE RESULTA DA PARCE-
RIA ENTRE A VOLVO E A CHINESA SDLG,
CHEGOU A ASCENDUM USA HA JA UM
ANO E MEIO, COM EQUIPAMENTOS MAIS
SIMPLES E MAIS BARATOS, QUE ASSEGU-
RAM 0S SERVICOS BASE SEM EXIGIR DE-
MASIADA MANUTENGAO. JEFF MANESS
EXPERIMENTOU E GOSTOU MAS A SUA
DECISAO DEVEU-SE EM MUITO A CONFIAN-
CA QUE DEPOSITA NA ASCENDUM.

Jeff Maness precisava de uma maquina fidvel que
0 ajudasse a remover a areia com que reveste 0s
estabulos das vacas que cria na sua quinta, perto
de Statesville, na Carolina do Norte. Analisou varias
carregadoras e decidiu-se por um produto relativa-
mente novo, apoiado por dois nomes de confianga.
Faz um ano que escolheu uma carregadora de rodas
SDLG959, uma compra feita nas nossas instala-
coes de Charlotte.

Esta carregadora de fabrico chinés resulta de uma
parceria entre a Volvo e a SDLG e chegou aos EUA
apenas no verao de 2013, integrando numa mesma
maquina fiabilidade, conforto e economia energéti-
ca. E foi isto que Maness comprovou logo que come-
¢ou a usar a SDLG959.

Em meados de fevereiro, a maquina ja tinha 367
horas de operagao e, apesar de um inverno rigoroso
com manhas gélidas, a SDLG959 mostrou-se a al-
tura, dia apés dia. Da mesma forma, correspondeu
aos requisitos de simplicidade que Maness procura-
va na sua maquina.

RS = e s

“Esta mdquina tem o bdsico e néo apresenta gran-
des complexidades, o que é dtimo”, explica Ma-
ness, “ndo tem imensos componentes eletrénicos
que podem exigir mais manutengéo e tempos de
paragem. E muito simples de operar e foi também
muito acessivel”. Além destas caracteristicas, uma

"TLN,

VOLVO E SDLG: UMA PARCERIA
PENSADA PARA AMPLIAR A OFERTA

Fundada em 1972, a Shandong Lingong Construction Machinery (SDLG) nasceu na China e tornou-se
numa das 100 maiores empresas chinesas do setor. Em 2006, a Volvo e a SDLG comegaram a sua
cooperagao, com a experiéncia de gestao e de apoio técnico da Volvo a potenciar a internacionali-

zacgao da SDLG.

No ano seguinte, um investimento da Volvo na empresa chinesa permitiu duplicar a respetiva produ-
¢ao de 15 mil para 30 mil unidades, reforgando o seu ritmo de crescimento, e a aposta na melhoria
da qualidade e da gestao, tornou-a mais competitiva dentro e fora da China.

Mais recentemente, a Volvo CE integrou a SDLG no leque de marcas que comercializa, posicionando-
-a inicialmente como uma opcéao especialmente vocacionada aos mercados emergentes e a clientes
que dao prioridade ao prego. Esta aposta na competitividade esta a tornar a marca igualmente dis-
ponivel em varios mercados desenvolvidos, com uma oferta especialmente forte nas carregadoras de
rodas, embora a SDLG disponibilize também escavadoras, retroescavadoras e compactadoras.

das razdes que mais pesou na compra foi 0 prego.
“E muito competitivo face a outras mdquinas”, su-
blinha.

Outro dos fatores decisivos foi poder compra-la na
ACS Construction Equipment. A sua relagao com
a Volvo e a ASC fez provavelmente mais do que
qualquer outra coisa para assegurar a Maness que
a compra desta pouco conhecida carregadora tinha
tudo a seu favor. Deu-lhe ainda a tranquilidade de
saber que, se algo ndo corresse como esperado, te-
ria uma experiente equipa de profissionais prontos
a dar-lhe assisténcia. “No tempo que passei com
a ASC e a Volvo, sempre correu tudo muito bem”,
refere.

SDLG959: UM CONTRIBUTO PARA TER VACAS
SAUDAVEIS E FELIZES

Maness tem cerca de 1700 vacas que precisam de
ser ordenhadas trés vezes ao dia, numa populacao
de cerca de 3 mil cabecas. Com tantas vacas, pre-
cisa da LG959 para movimentar a areia dragada do
leito do rio para com ela revestir os estabulos.

Estas ‘camas de areia’ sao usadas por muitos cria-
dores porque, quando limpo, este tipo de areia tem
pouco material organico, impedindo que as bacté-
rias ali proliferem facilmente.

Maness conta que, primeiro, a SDLG959 é usada
para transportar a areia limpa até uma maquina
que procede ao seu assentamento. Depois, sem-
pre que os estabulos sao limpos, volta-se a usa-
-la para recolher a areia e leva-la até a lagoa de
armazenamento, e mais tarde, de novo, para a
fazer chegar @ maquina que a separa de outras
particulas. Esta areia reciclada é a que as vacas
preferem e vacas saudaveis e felizes é tudo o que
Maness precisa para manter a producao de leite
no seu melhor.
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Ascendum Turkey

TRP: UMA EMPRESA DE PECAS MULTIMARCA

Na Turquia, as vendas de equipamento de constru-
cao cresceram muito nas duas décadas passadas,
tornando o mercado de pegas bastante mais re-
levante face ao elevado numero de maquinas em
operagdo. Atenta a esta tendéncia, em fevereiro de
2012, a Ascendum Turkey inaugurou a TRP - Turkey
Spare Parts, uma nova empresa vocacionada para
os clientes finais e especializada no fornecimento
das pegas multimarca que sao indispensdveis a
continua operagdo do parque instalado.

“A nossa experiéncia e conhecimento dos equipa-
mentos Volvo CE colocou-nos perante esta oportu-
nidade. Por um lado, levou-nos a conhecer clientes
que, além de mdquinas Volvo, tinham equipamen-
tos de vdrias outras marcas e, por outro lado, le-
vou-nos a compreender que nem sempre é fdcil a
estes clientes encontrar as pecgas de que necessitam
com a melhor relagéo qualidade/prego”, conta Atil
Ozbek , Gestor de Vendas da TRP.

Foi assim que comegaram a procurar fornecedores
de confianga que pudessem dar a melhor resposta
as necessidades de pegas e componentes, desde
pneus a lubrificantes, rastos e sistemas de lubrifi-
cacao automatica que pudessem ser utilizadas em
equipamentos de vérias marcas. TRP, ESCO, MOBA,
DCF e Goodyear foram algumas das marcas que
corresponderam aos critérios - estar entre as trés
melhores nas suas reas, e para 0s produtos com-
plementares foram escolhidas marcas premium,
como a MB e a Groeneveld, reconhecidas pela sua
eficiéncia e pelo valor acresentado que trazem aos
utilizadores finais.
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OS CLIENTES SABEM QUE ENCONTRAMOS
AQUILO DE QUE NECESSITAM

Quando se observam os Ultimos trés anos, encontra-
-se 0 toque da TRP em inUmeros novos projetos:
os Sistemas de Automagdo Moéveis da MOBA, o
Sistema de Lubrificagdo Automética Groeneveld,
os trituradores MB, e as marcas AGCO, ESCO,
Kennametal e Fink sdo exemplos de concessdes
iniciadas pela equipa da TRP.

As sinergias com a Ascendum Turkey aceleraram o
negocio. “Atualmente, a TRP jd conta com sete pro-
fissionais e o apoio da Asdendum e, em trés anos,
conquistdmos o volume de negdcios de grandes
concessiondrios de equipamento de construgdo. Ini-
cialmente, batemos a muitas portas de muito boas
marcas para podermos comegar a cooperar mas
0 processo inverteu-se e hoje jd hd muitas destas
marcas a procurar-nos”.

Os clientes ja sabem que, se precisarem de uma so-
lucdo que ainda nao existe em carteira, a equipa da
TRP vai & procura e encontra-a por eles, pelo que,
ja comegam, inclusive, a pedir pegas da Wirtgen,
Caterpillar ou Komatsu.

“Este entusiasmo e paixdo pelo empreendedoris-
mo parece ser contagioso, jd que da Ascendum e
dos seus dealers, muitos nos tém enviado ideias de
como podemos iniciar nova representagdo ou en-
contrar nova solugdo”, sublinha Atil Ozbek, acres-
centando que é este interesse e esta procura que
tem guiado a equipa da TRP a ser cada vez mais
eficiente e produtiva.

ENCONTRAR
ESPACOS LIVRES

E OCUPA-LOS

DE FORMA RENTAVEL

O negdcio de Apés-Venda na Turquia ganhou
importancia crescente na ultima década,
acompanhando um parque de maquinas que
cresceu anualmente, com mais de 10.000
novos equipamentos ao ano.

A procura dos clientes com pecas e servigos
acompanhou este crescimento e levou-os a
procurar alternativas. A maioria dos forne-
cedores acabou por se concentrar em mar-
cas ou em produtos mas algumas empresas
viram o negécio de pegas multimarca como
uma oportunidade e investiram neste novo
segmento.

A TRP foi uma delas e sem intengao de
competir com distribuidores de equipamen-
to nem com empresas de apés-venda, en-
contraram espaco para se implementar nes-
ta area. “Era um segmento que néo tinha
resposta e é isto que queremos. Entrar em
nichos de mercado que possam ser diferen-
ciados e rentdveis”, afirma Atil Ozbek.




GUADALAJARA E MONTERREY MELHORAM
INSTALACOES PARA REFORCAR CONFORTO,
IMAGEM DE MARCA E CONFIANCA

Os branchs de Gualarajara e Monterrey acabam
de ser melhorados, numa intervengdo que os tor-
nou mais confortdveis para 0s colegas mexicanos
e os colocam a altura da imagem de qualidade e
de confianga que se pretende transmitir a parceiros
e clientes.

“Estas modernizagbes contribuem para termos
uma imagem mais forte, que espelha a postura de
responsabilidade e qualidade da Ascendum, trans-
mitindo valores que sdo fundamentais para nos
posicionarmos e diferenciarmos da concorréncia”,
sublinha Marco Liz, CEO da operagao no México.

A equipa passa a ter um local de trabalho de que
se pode orgulhar, os fornecedores reconhecem uma
imagem corporativa bem desenvolvida e implemen-
tada e os clientes ganham a confianga de que a
Ascendum estd no mercado para ficar.

COMPROMISSO DE LONGO PRAZO
COM O MERCADO MEXICANO

Isto é particularmente importante para consolidar a
atividade da Ascendum num mercado como 0 mexi-
cano, no qual a Volvo CE j3 tentara implementar-se
mas de onde acabou por retirar-se passado pouco
tempo, o que gerou alguma desconfianga por parte
dos clientes face a novos distribuidores no mercado
e, em particular, face a8 marca Volvo e 8 Ascendum
que a representa.

Estando no México hd pouco mais de dois anos,
“precisamos de ganhar a confianga dos clientes
nestas regiées e uma forma de o fazermos é mos-

trar-lhes que estamos a criar raizes cada vez mais
sdlidas nestas cidades”. O investimento nestas ins-
talagdes contribui para aumentar esta confianga,
provando o compromisso de longo prazo com o
mercado mexicano.

“Os nossos colaboradores passam aqui tanto ou
mais tempo do que em suas casas; estdo a fazer um
grande trabalho, que exige muita dedicagdo a este
projeto, e esta melhoria das condigées de trabalho
é também uma forma de lhes mostrar que vale a
pena continuarem motivados porque esta empresa,

No branch de Monterrey nao havia propriamente uma
infraestrutura. Os colaboradores estavam

em espagos méveis e 0 armazém em contentores,
pelo que a mudanga para melhor é muito notéria.
Agora ha 200 m? de escritérios e 1000m?

de oficinas e armazéns, com condigbes

de conforto e qualidade para trabalhar

e receber os clientes.

Em Guadalaraja, a estrutura existente foi melhorada
e ampliada. A zona de escritérios ficou maior,
criou-se um novo andar com sala de reunides,
ampliaram-se as oficinas e construiu-se uma &rea
de exposicdo. As melhorias na visibilidade exterior
sdo igualmente importantes porque a sucursal

estd junto a uma das estradas com mais

circulagao na regido.

apesar de ser jovem, também estd motivada e com-
prometida em crescer, melhorar e em oferecer-lhes
maior estabilidade”, refere o responsével.

Os branchs Ascendum de Guadalajara e Monterrey con-
tribuem, cada um, com cerca de 20% para o volume
de vendas total do México. “Com estas melhorias e a
confianga que elas vdo gerar na equipa, fornecedores
e clientes, acredito que o seu peso passard a ser ainda
mais importante”, sublinha Marco Liz.

APOSTAR NA CONSTRUGAO DA MARCA

Lembra-se que Guadalajara e Monterrey foram duas
das trés cidades em que a Ascendum se instalou
logo que chegou ao México, sendo dois centros ur-
banos com bom potencial em termos de negdcio.

“Na atualidade, para estarmos nestas cidades que
sdo importantes centros de atividade econdémica, j&
nao chega termos um produto para oferecer. E pre-
Ciso posicionarmo-nos e assegurarmos um forte pro-
jeto também em termos comerciais e de marketing,
assente numa estratégia de construgdo de marca”,
explica o Marco Liz, referindo que é preciso acompa-
nhar a evolugao dos clientes e oferecer-lhes inovagao
e qualidade para que a marca Ascendum possa per-
durar na sua mente e a empresa nao seja percebida
como apenas mais uma de muitas opgoes.
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Ascendum Europa Central

ESCAVADORA VOLVO COM SISTEMA ROTATIVO STEELWRIST

UM ROTACAO NA CARREIRA DE ALFRED KOHL

“DEMORE| VARIOS MESES ATE CONSE-
GUIR CONTRATAR UMA ESCAVADORA
AQUI EM DONNERSBACH. POR ISSO, PEN-
SEI QUE ESTE DEVIA SER UM BOM NICHO
DE MERCADO”. FOI ASSIM QUE UM BAR-
MAN SE TRANSFORMOU NUM EMPREEN-
DEDOR DE SUCESSO, LEVANDO A CABO
UMA ROTACAO NA SUA CARREIRA PARA A
QUAL, SEM DUVIDA, CONTRIBUI A ESCA-
VADORA VOLVO ECR145D COM SISTEMA
ROTATIVO.

Na viragem do milénio, o jovem Alfred Koéhl deci-
diu viajar para Ischgl, no Tirol - Alpes austriacos,
onde acabou por ficar a trabalhar, criando reputagdo
como barman. Era ali que permanecia na tempora-
da de inverno e, durante os meses de verao, volta-
va a sua cidade natal, Donnersbach, num munici-
pio com pouco mais de 1.000 habitantes, na Alta
Estiria. Certo dia, o pai pediu-lhe para arranjar al-
guém que fizesse uma terraplanagem, pois queria
construir uma garagem. Alfred descaobriu, entao,
que esta nao era uma tarefa tdo simples quanto se
poderia pensar e passaram-se meses antes de con-
sequir contratar uma escavadora com operador.

Com esta nogado, dirigiu-se a um distribuidor de
equipamento de construgao e mostrou-se interessa-
do numa mini escavadora. Como nunca tinha ope-
rado nenhuma, pediu uma explicacdo das fungdes
bésicas da méquina e levou a maquina uma sema-
na a experiéncia. Nasceu assim a ideia que o levaria
3 sua atual carreira.

Passada uma semana, devolveu a mini escavadora,
que era muita pequena para 0s seus planos, e inves-
tiu numa escavadora de 9 toneladas com um meca-
nismo de rotagdo/inclinacdo. Esta sim! Esta era uma
maquina muito funcional e foi com ela que Alfred
descobriu o seu talento na operagao desta rotativa.

NAQ HA IMPQSSIVEIS

Em 2009, depois de alguns anos a trabalhar como
barman no inverno e operador de escavadora no ve-
rdo, criou a sua empresa, a ak-ERDBAU. Passado
ano e meio de trabalho em Donnersbach, a maqui-
na de 9 toneladas tornou-se demasiado pequena e,
para poder aceitar trabalhos maiores, investiu numa
Volvo ECR145DL.

Para beneficiar da experiéncia que tinha na sua

anterior rotativa, Alfred Kohl pediu que lhe fossem
instalados extras, nomeadamente um mecanismo
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A inspiradora hiStéria
e da escavadora que o ajudou
3 ser um-empresario de sucesso

rotativo Steelwrist. Finalmente, tinha tudo o que pre-
cisava: poder, estabilidade, flexibilidade e capacida-
de de manobra, j8 que com este equipamento, que
pode girar 360°, Alfred Kohl passou a dar resposta
a0s seus clientes num prazo muito mais curto do que
seria possivel com qualquer escavadora padrao.

As suas perspetivas de futuro sdo, por isso, muito
positivas: “Hd sempre alguma coisa para fazer por
aqui e tenho solicitagées num raio de 50 a 80 qui-
[6metros. A minha carteira de servigos inclui esca-
vagdo, terraplenagem e demoligdo, estabilizagdo de
encostas, empedramento, estradas, obras de drena-
gem e muito mais. Com esta escavadora de 15 tone-
ladas, que permite grande versatilidade, ndo tenho

de me preocupar com o futuro”.

MAIS VERSATILIDADE E MELHOR DESEMPENHO

Estas escavadoras Volvo de braco curto sdo desenhadas para oferecer for¢a e seguran¢a em espacos
pequenos e a ECR145DL combina também alta rentabilidade e maximo conforto, com baixos custos
de operagao. O seu eficiente motor diesel IlIB, tier-4, permite maior poténcia com menos consumo
de combustivel, o que reduz custos operacionais e emissdes nocivas para a atmosfera.

A Volvo disponibiliza escavadoras de 13 a 30 toneladas e todas elas tém a opcgao de vir equipadas

com o sistema rotativo da Steelwrist, um extra que, a par dos respetivos componentes eletrénicos,
esta totalmente coberto pela garantia e pela assisténcia Volvo.

O sistema de rotacao oferece ao operador uma capacidade de manobra mais precisa e o sistema de
controlo permite operar vérias fungdes em simultaneo. Estes beneficios sao ja reconhecidos, nomea-
damente nos paises escandinavos, onde mais de 90% das escavadoras entre as 3 e as 25 toneladas
estao equipadas com este extra. Segundo os proprios clientes, ele aumenta o seu desempenho em
20 a 35%. “E como o telemdvel - nem imagino como poderia passar sem ele”, brinca Alfred Kohl ou
citando Oscar Wilde “Tenho gostos simples, contento-me apenas com o melhor”.
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FINALISTAS NOS EUROPEAN BUSINESS AWARDS

O Grupo Ascendum estd ja na fase final dos
European Business Awards (EBA) 2014-15, iniciati-
va que, desde 2007, tem vindo a destacar os ne-
gocios exemplares e os mais inovadores em toda a
Europa, assim como a promover o sucesso, a ino-
vacao e a ética entre a comunidade empresarial no
“velho continente”.

Finalista na categoria “Empresa do Ano com Volu-
me de Negécio Superior a € 150M", a Ascendum é
uma das 25 empresas portuguesas ainda a concur-
so, num universo de 709 organizagdes selecionadas
para as 10 categorias de prémios, de entre 24 mil
candidatas em mais de 30 paises.

Todas as finalistas produziram videos de apresen-
tacdo que sado avaliados por um jari pan-europeu,
composto por eminentes personalidades da vida
empresarial e académica. Além deste juri e porque

® European

OBusiness
O Awards™

os videos estardo disponiveis no site dos European
Business Awards (www.businessawardseurope.com),
qualquer um pode votar para colocar a sua empresa
em destaque, 0 que num Grupo como 0 nosso, com
mais de 1300 pessoas, pode dar um grande impulso
a votacdo na Ascendum. As empresas vencedoras
serao conhecidas ja em 2015.

Refira-se que esta é a primeira vez que a Ascendum
se candidata a este género de iniciativa, uma deci-
sdo que se deveu 3 importancia dos Prémios EBA
na divulgacao da marca Ascendum a nivel Europeu,
ja que, mesmo se a Ascendum ndo ganhar, a sua
visibilidade como finalista estd ja assegurada, ga-
nhando mais impacto pelo facto do video de apre-
sentacdo do Grupo estar publicamente disponivel
para visualizagao.

0S VIDEOS ESTARAO DISPONIVEIS NO
SITE DOS EUROPEAN BUSINESS AWARDS
(www.businessawardseurope.com)

E QUALQUER UM PODE VOTAR

PARA COLOCAR A SUA EMPRESA

EM DESTAQUE

EXEMPLO DE “INTERNACIONALIZACAO
DAS EMPRESAS PORTUGUESAS”

O Grupo Ascendum foi considerado o segundo me-
lhor exemplo de internacionalizagdo entre as em-
presas portuguesas, logo a seguir a INAPA, que
lidera no setor da distribuicdo de papel. O lugar
foi-lhe atribuido pelo “Ranking de Internacionaliza-
cao das Empresas Portuguesas”, iniciativa promo-
vida pela primeira vez este ano pela reconhecida
INDEG-IUL (ISCTE Executive Education), uma Es-
cola de Executivos nascida da associacao pioneira
entre o Instituto Superior de Ciéncias do Trabalho e
da Empresa (ISCTE-IUL) e algumas das mais presti-
giadas empresas portuguesas.

Desenvolvido em colaboragao com Fundagdao Dom
Cabral (FDC), reconhecida como a melhor escola de
negécios da América Latina, e apoiada pela Agéncia
para o Investimento e Comércio Externo de Portugal
(AICEP), este ranking avalia o de-
sempenho e disseminacao das pra-
ticas adotadas pelas empresas na
concecdo e implementacdo das suas
estratégias de internacionalizagao. AscEne
A revelacao do ranking foi feita a 1 de
novembro, na Il Conferéncia Internacio-
nal INDEG-IUL, evento que assinalou o
26° aniversario desta escola e trouxe a
Portugal o “pai” da stakeholder theory,

Edward Freeman. s

A conquista desta segunda posi-
¢ao pelo Grupo Ascendum levou
ao palco Ernesto Silva Vieira,

INDEG-IUL ISCTE Executive Education

Ascendum 5.4,
Mestrado Executivo

- Diretor de Relacdes Institucionais e Ges-
tao de Patrimdnio do Grupo, que além de
reforcar a importancia deste reco-
nhecimento, dedicou o momento
aos colaboradores do Grupo que,

todos os dias, contribuem para levar a Ascendum
mais longe ndo s6 na internacionalizacdo mas tam-
bém na satisfagao e confianga dos clientes. Como
distincdo por este lugar, o INDEG-IUL ofereceu a
Ascendum um Mestrado Executivo.
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FILME INSTITUCIONAL EM “ESTREIA™

Num mundo em que as imagens sao cada vez
mais importantes para dar a conhecer o que so-
mos e o que fazemos, esta prestes a “estrear”
o0 novo filme institucional de apresentagcdo do
Grupo Ascendum.

Atualmente em producao, trata-se de um video
curto, que apresenta o Grupo e as razdes que
nos tornam um dos grandes players mundiais
na comercializacao e assisténcia de equipa-
mentos para construcdo e industria, dando a
conhecer igualmente a dimensao e a histéria
da Ascendum.

Esta é uma importante ferramenta de comuni-
cacdo com que todas as geografias passarao
a contar ja em 2015, podendo usa-lo sem-
pre que necessitam de apresentar o Grupo a
stakeholders, em eventos, feiras ou reunides.

NOVO PRESIDENTE DA VOLVO CE
DE VISITA AO CENTRO CORPORATIVO

O novo Presidente da Volvo CE, Martin Weissburg,
esteve em Lisboa, de visita a nossa holding, no pas-
sado dia 3 de setembro, num encontro que visou
aprofundar o seu conhecimento sobre a operagdo
deste que é um dos seus maiores dealers em todo o
mundo e recolher as impressdes da Ascendum so-
bre a Volvo CE e o mercado.

Embora esta tenha sido a sua primeira visita ofi-
cial 8 Ascendum no cargo de Presidente, Martin
Weissburg era ja conhecido da Comissao Executiva,
dos tempos em que presidiu a Volvo Finance Servi-
ces (VFS), entre 2010 e final de 2013.

Refira-se que o Presidente da Volvo CE estd no Gru-
po Volvo desde 2005 e, além de conhecer muito
bem o negdcio, é um profissional que nao se limita a
“mandar fazer”. Com uma personalidade forte, é um
homem frontal, que assume sem rodeios os desa-
fios que se colocam a Volvo CE e a necessidade de
“nos otimizarmos para conseguirmos mais neggcio,
com melhor rentabilidade”.

Martin Weissburg veio a Lisboa acompanhado pelo Comissao Executiva com Martin Weissburg, Presidente da Volvo CE, e Eberhard Wedekind,
Vice-Presidente de Vendas e Marketing da Volvo CE, Vice-Presidente de Marketing e Vendas.
Eberhard Wedekind.
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