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MANUTENGAO COM MARCA “VISA”
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APOSTA NA EXPANSAO, NA FORMACAQ
E NO CONCEITO DE PARCERIA PARA
LIDERAR SERVICO AO CLIENTE

INDICADORES 2013

ASCENDUM
GRUPO

RICARDO MIEIRO
Presidente da Comissao Executiva

0 ano de 2013 nao ser3 facil, pelo menos é isso que
os dados macroecondmicos vaticinam e os comen-
tadores adivinham. Mas como dos fracos ndo reza a
histéria, no Grupo ASCENDUM estamos habituados a
arregacar as mangas e a trabalhar. Trabalhar bem e
cada vez melhor. E desta “massa” que somos feitos
e nao sabemos ser de outra forma. Por isso, olhamos
para este ano com otimismo e expectativa. E esta
postura que os nossos clientes e parceiros esperam
de nos.

Termindmos o ano com a inauguragdo das nossas
instalagdes no México e com a forte convicgdo de que
a aposta naquele territério estd ganha. Até 2014, con-
tamos abrir 20 bases operacionais neste imenso ter-
ritério e prevemos atingir um volume de negdécios de
€100 milhoes até 2015. Mas queremos ir mais longe.

A Comissao Executiva do Grupo ASCENDUM estuda
agora novas oportunidades de crescimento em geo-
grafias que, pelo seu perfil de desenvolvimento e pela
expansao da sua industria, poderdo ser para nés mais
uma forga motriz. Em destinos onde a nossa experién-
cia e aptidées poderao criar valor.

Seja qual for a oportunidade identificada e indepen-
dentemente da sua distancia, continuaremos a per-
correr este caminho em conjunto com o nosso par-
ceiro de sempre - a Volvo Construction Equipment
— cujos equipamentos e cuja confianga nos servem
de estimulo e de guia nesta didspora.
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Esta relagdo com a Volvo, que remonta hd mais de
meio século, é alids relembrada nesta edi¢cdo do
ASCENDUM Magazine, onde se entrevista Eberhard
Wedekind, Vice-Presidente da Volvo CE, e se viaja
desde as raizes do Grupo pelos grandes marcos que
espelham esta histdria de sucesso. Uma histéria que
se conta de “brago dado” e na qual cada sucesso
ASCENDUM representa também um passo em frente
para a marca Volvo.

E nesta senda de sucessos partilhados e crescimento
sustentado que queremos continuar. Sem ignorar as
dificuldades e incertezas - porque elas existem - en-
tramos neste novo ano da mesma for¢a que encerra-
mos 2012: com espirito positivo, empenhados em che-
gar mais longe, em ser mais rentdveis e sem nunca
perder de vista a exceléncia e a qualidade de servigo
que estd, desde sempre, no nosso cédigo genético.
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Eberhard Wedekind, vice-presidente da Volvo CE em entrevista

“NOS CONFIAMOS NO SUCESSO DO GRUPO
ASCENDUM EM QUALQUER CULTURA OU LINGUA™

EBERHARD WEDEKIND
VICE-PRESIDENTE DA VOLVO CE

ASCENDUM MAGAZINE

EBERHARD WEDEKIND, VICE-PRESIDENTE DA VOLVO CE DESDE JULHO DE 201, ESTA HA 17 ANOS NA EMPRESA E FALA NA PRIMEIRA PESSOA DO
GRUPO ASCENDUM, DAS CARACTERISTICAS QUE 0S UNE, DAS EXPECTATIVAS PARA OS NOVOS TERRITORIOS E DA ADMIRAGAO QUE TEM PELA
EMPRESA COM QUEM TRABALHAM DESDE 1959. E REVELA O SEGREDO DESTA PARCERIA TAO ANTIGA: “O SEGREDO PARA O SUCESSO DESTA
PARCERIA E A PARTILHA DOS MESMOS VALORES ENTRE AS DUAS EMPRESAS. TANTO A VOLVO CE COMO O GRUPO ASCENDUM SAQ EMPRESAS
PARA QUEM 0S CLIENTES SAO O MAIS IMPORTANTE. A QUALIDADE E A EFICIENCIA DE SERVIGO ESTAO NO NOSSO “TOP OF MIND".

COMO DESCREVE A PARCERIA ENTRE A VOLVO CE E
0 GRUPO ASCENDUM?

Estamos a falar de wuma relagdo especial
e duradoura entre duas entidades que atuam num
setor de forte concorréncia, sobretudo nos ulti-
mos tempos. Posso afirmar que a ligagcdo entre
a Volvo CE e o Grupo ASCENDUM assenta numa par-
ceria estratégica alicercada numa relagdo que tem por
base uma forte amizade, estruturada numa colabora-
cdo permanente sempre marcada por um ambiente
amavel e por um profundo respeito mutuo.

O segredo para 0 sucesso desta parceria é a partilha
dos mesmos valores entre as duas empresas. Tanto a
Volvo CE como o Grupo ASCENDUM sao empresas
para quem os clientes s&o 0 mais importante. A qua-
lidade e a eficiéncia de servigo estdo no nosso “top of
mind”. Por isso, nestas circunstancias é mais facil ser
bem-sucedido.

QUAIS SAO AS CARACTERISTICAS DO GRUPO
ASCENDUM QUE MAIS ADMIRA E PORQUE?

Admiro fundamentalmente a exceléncia e o profissio-
nalismo da Comissdo Executiva do Grupo portugues,

que se traduz nos resultados que tem alcangado, a
que se alia a habilidade estratégica e o pensamento
de abordagem internacional. Estas caracteristicas sao
muito dificeis de reunir num s parceiro e tornam-se es-
pecialmente criticas num negécio como 0 Nosso.

O Grupo ASCENDUM demonstra uma excecional qua-
lidade de gestao e padroes de exigéncia muito altos,
raz0es que o colocam entre os trés maiores dealers
mundiais da Volvo CE.
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Eberhard Wedekind, vice-presidente da Volvo CE em entrevista

“ADMIRO FUNDAMENTALMENTE A EXCELENCIA E O PROFISSIO-
NALISMO DA COMISSAO EXECUTIVA DO GRUPO ASCENDUM QUE
SE TRADUZ NOS RESULTADOS QUE 0 GRUPO TEM ALCANCADO”

QUAIS SAO AS EXPECTATIVAS DA VOLVO CE PARA
O MAIS RECENTE MERCADO ONDE A ASCENDUM
OPERA - O MEXICO?

O México é um pafs que tem apresentado um cresci-
mento econémico muito interessante. Naturalmente, a
Volvo CE quer ter uma posicdo estratégica nesta geo-
grafia. Temos certamente como objetivo aumentar a
nossa quota de mercado, 0 posicionamento da nossa
marca é também um ponto importante neste mercado e
é expectdvel que tenha evolugdes muito positivas. Mas
para nds, 0 mais importante, acima de tudo, é manter o
cliente satisfeito. Por isso, 0 nosso foco vai certamente
para a oferta de um servigo ao cliente de exceléncia,
baseado na confianga e em relagdes fortes e duradou-
ras. Estamos certos que vamos conseguir. Alids, o Grupo
ASCENDUM tem dado provas de que é capaz de estar a
altura destes desafios.

HA MERCADOS ONDE A VOLVO CE CONFIA NA
ASCENDUM A RESPONSABILIDADE DE A REPRE-
SENTAR. QUAL A RAZAQ DESTA OPGAQ?

Penso que a atuagao nos diferentes paises ndo é um as-
peto critico desde que quem esteja a frente do negdcio
tenha uma perspetiva e uma abordagem internacional.
Contudo, considero que é igualmente importante ter

PERFIL DE UM LiDER

sensibilidade para as questoes culturais. No caso con-
creto da ASCENDUM, essa questao estd a partida ga-
nha. Nés confiamos no sucesso do Grupo ASCENDUM
em qualquer cultura ou lingua.

QUAL E O IMPACTO QUE O GRUPO ASCENDUM TEM
NO NEGOCIO DA VOLVO CE?

O Grupo ASCENDUM é responsével por uma importan-
te fatia de negdcio e tem um grande impacto nas recei-
tas da empresa. E um parceiro de peso que nos da um
grande orgulho ter na nossa “familia”.

QUANTOS PARCEIROS SIMILARES AO GRUPO
ASCENDUM TEM A VOLVO CE?

Para a Volvo CE, todos os parceiros sdo importantes.
Sao eles que fazem da Volvo CE uma marca com a
grande relevancia que tem. Contudo, posso afirmar que
com a dimensdo e o posicionamento estratégico do
Grupo ASCENDUM, temos mais trés ou quatro.

GOSTARIAMOS QUE TERMINASSE A FRASE: “CON-
TAMOS NO GRUPO ASCENDUM PARA..."

... Continuar a ser um parceiro fantastico com quem é
otimo estar!

“0 GRUPO ASCENDUM TEM
DADO PROVAS DE QUE E
CAPAZ DE ESTAR A ALTURA
DESTES DESAFIOS [DE-
SENVOLVER 0 MERCADO
MEXICANO] "

“CONFIAMOS NO GRUPO
ASCENDUM PARA CONTI-
NUAR A SER UM PARCEIRO

FANTASTICO COM QUEM E
OTIMO ESTAR”




Volvo CE e Grupo ASCENDUM
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UMA PARCERIA COM PASSADQO, PRESENTE E FUTURO

ERNESTO RODRIGUES VIEIRA, FUNDADOR DO GRUPO ASCENDUM COM GUNNAR ENGELLAU, PRESIDENTE DA AB VOLVO, COIMBRA, PORTUGAL - 1968

E UMA RELAGAO LONGA MAS
NEM POR ISSO MONOTONA.
DURA HA 54 ANOS, ESTA SOLIDA
E PRONTA PARA DAR NOVOS
FRUTOS. O GRUPO ASCENDUM

E A VOLVO CONSTRUCTION
EQUIPMENT ESTAO JUNTOS EM
CINCO GEOGRAFIAS E A IDEIA

E NAO PARAR POR Al

Tudo comegou hd 54 anos, quando Ernesto
Rodrigues Vieira, empresério ligado ao ramo
automovel, é convidado pela Auto-Sueco a criar
uma nova representacdo de camides e automdveis
Volvo em seis distritos do centro do pais. Com
este desafio nasce, em 1959, a empresa familiar
Auto-Sueco Coimbra, Lda - hoje Grupo ASCENDUM.

A venda de camibes Volvo para transporte de mer-
cadorias e obras publicas, assim como a venda de
automoveis ligeiros da mesma marca estiveram no
centro do negdcio do Grupo ASCENDUM até final da
década de 60. E entao que surge, em 1970, o convi-
te da Volvo para importar e distribuir Equipamentos
de Construgdo Volvo em Portugal. A oportunidade
é agarrada com forte profissionalismo e uma apos-
ta na criacdo de relagdes sélidas com os clientes.
Em 1981, estes principios permitem abrir mais trés
filiais: Viseu, Albergaria-a-Velha e Castelo Branco.
Na década de 80 e 90 do século passado, a quali-

dade do servigo prestado, quer na venda quer na as-
sisténcia pds-venda, continua a dar frutos e o Grupo
ASCENDUM merece rasgados elogios do seu parcei-
ro. Na festa dos 20 anos da Volvo BM em Portugal,
Hans Carlsson, Presidente da Volvo ME Internacio-
nal Sales, refere o sucesso da empresa portuguesa.
A “Auto-Sueco Coimbra é um dos distribuidores priva-
dos da Volvo ME que tem tido as mais altas taxas de
penetracdo no mercado e estes fatores sdo certamen-
te resultado da dedicagao e profissionalismo da dire-
¢do de quadros da Auto-Sueco Coimbra, pelos seus
esforgos, ambos desenvolvendo qualidade e eficiéncia
para a propria empresa como também em favor da
representagao Volvo ME”.

INTERNACIONALIZAGAO: UM CAMINHO SEM
RETORNO

No fim dos anos 90, surge a necessidade e a opor-
tunidade de pensar mais longe. A Volvo propde ao
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Volvo CE e Grupo ASCENDUM

Grupo ASCENDUM ficar com a importagdo de mé-
quinas para toda a Espanha, o que inclui também
o retalho local e uma rede de 14 concessionarios. Em
1999, a Volmaquinaria Espana passa a integrar os ati-
vos da empresa portuguesa e, em trés anos, as vendas
duplicaram, com a quota de mercado a subir de 14
para 20%.

Em 2004, é a vez de novo passo além-fronteiras, desta vez
nos Estados Unidos da América. A miss&o é revitalizar o ne-
gécio da distribuicdo em cinco estados norte-americanos,
uma missao superada com a dinamizacao da rede comer-
cial Volvo e uma nova imagem para as concessoes, tendo
passado a cota de mercado de 9% para 15%.

Seis anos depois, 0 destino ¢ a Turquia. Em 2010,
a ASCENDUM adquire a Volvo Otomotiv Turk e afirma-
-se num mercado emergente, com resultados comerciais
e financeiros acima das expectativas, consubstanciado tam-
bém no crescimento do volume de emprego que passou de
110 colaboradores para 165 e no negdcio que faturava 74 mi-
lhdes de euros e fatura atualmente 235 milhdes de euros.

A mais recente aventura conjunta chama-se
México e, ao contrario das restantes internacionaliza-
¢oes, comega da estaca zero. Apds trés tentativas da
Volvo CE para se instalar naquele territério, em margo
de 2012, a ASCENDUM avancgou e fé-lo com planos
muito concretos: até 2014, abrir 20 bases de opera-
¢do para conseguir alcangar um volume de negdcios
de €100 milhdes em 2015 e também a colocagao do
maior numero de maquinas possivel no mercado com
0 objetivo de ter um bom parque para ap6s-venda.

Novas aventuras de “brago dado” com a Volvo CE es-
tdo a ser estudadas para que esta histéria com pas-
sado e presente se prolongue e reforce no futuro que
se concretizard no facto de sermos o maior dealer do
Mundo da Volvo CE.
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CRONOLOGIA

Constituicdo da Auto-Sueco Coimbra, como
concessiondria de automaveis e camides em
seis distritos da zona centro

Convite da Volvo para importar
e distribuir Equipamentos de
Construgao Volvo em Portugal

Aquisicado a Volvo da Volmaquinaria de

Construccién Espana, SA - importagao

e distribuicdo de produtos

Volvo Construction Equipment (VCE)
sy

[

Aquisicao das operagoes da VCE em cinco

Carolina do Sul, Alabama e Tennessee

‘ regides dos EUA -Carolina do Norte, Georgia,

Aquisicao da Volvo Otomotiv Turk
- importagao e distribuicdo de produtos VVCE




ASCENDUM Portugal

AS GRANDES EMPRESAS PORTUGUESAS DE

OBRAS PUBLICAS INICIARAM, HA JA VARIOS

ANOS, UMPROCESSODEINTERNACIONALIZAGCAO
QUE AS TEM

INFRAESTRUTURAS FORA DO PAIS, EM

ESPECIAL EM AFRICA. PARA APOIA-LAS NESTES

DESTINOS, ONDE NAO E FACIL ENCONTRAR

RECURSOS HUMANOS ESPECIALIZADOS COM
FORMAGAO PARA REPARAR UMA MAQUINA NEM

AS PEGAS NECESSARIAS PARA A REPARAGAO,
A ASCENDUM PORTUGAL CRIOU O FOLLOW THE

COSTUMER.

JOSE LUiS MENDES
DIRETOR-GERAL DA ASC MAQUINAS

LEVADO A CONSTRUIR

ASCENDUM MAGAZINE

“FOLLOW THE COSTUMER?” ATE ONDE ELE FOR...

ATE AO OUTRO LADO DO MUNDO!

Seguir o cliente onde quer que vé para lhe propor-
cionar, no seu destino, os equipamentos e servigos
que teria em Portugal, com tempos de resposta e pa-
droes de qualidade equiparaveis. E este o conceito
do Follow the Costumer, um servigo direcionado as
grandes empresas mas também a subempreiteiros de
média dimensdo que hd muito confiam 8 ASCENDUM
a gestao dos seus equipamentos.

Segundo José Luis Mendes, Director Geral da
ASC Maquinas e dinamizador do Follow the Costumer,
“Sao normalmente clientes com quem existe uma s6-
lida relacao de parceria. A nossa equipa mantém com
0s responsdveis de obra uma relagdo préxima e tem
um conhecimento profundo das suas necessidades.
Estes clientes reconhecem a importadncia do nosso
trabalho e sabem que podem delegar em ndés uma

ACOMPANHAMENTO
PROXIMO E PERSONALIZADO

“0 trabalho comeca habitualmente com uma visita local
de prospecao, para levantamento das necessidades e pros-
segue com uma proposta que, quando adjudicada, nos pde
imediatamente em campo, para fazer chegar os equipa-
mentos necessarios ao estaleiro de obra e formar o pessoal
que vai operar as maquinas”, explica José Luis Mendes.

As mdaquinas e pegas podem vir de Portugal ou de qualquer
outra parte do mundo, sendo sempre selecionada a op¢ao
que permita dar resposta ao cliente com a melhor relagao
custo-beneficio.

Durante o tempo em que decorre a obra, os técnicos
ASCENDUM permanecem no estaleiro para prestar
o apoio didrio aos equipamentos e operadores e, em todo
o0 processo, é ainda assegurado um acompanhamento muito
préximo e personalizado por parte da equipa de gestao.

vertente que, sendo essencial ao desenvolvimento do
seu projeto, ndo faz parte do seu core business”.
Atualmente, existem cerca de uma dezena de con-
tratos Follow the Costumer, todos eles com empresas
portuguesas ou brasileiras com plataformas logisticas
em Portugal, e que estao a desenvolver grandes pro-
jetos — autoestradas, portos, aeroportos, etc. - em di-
versos paises africanos, da Argélia ao Gana passando
por Mogambique. Projetos esses, que contam com a
presenga dos nossos técnicos.

Nestes paises, hd poucos representantes de equipa-
mentos de construgdo e os que existem tém normal-
mente uma oferta bastante incompleta. Nem sempre
se conseguem as maquinas necessarias e, se uma
delas avaria, uma pega de substituicdo pode demorar
meses a chegar. Este género de situagdes cria der-
rapagens de tempo e custos que evidenciam os be-

neficios do Follow the Costumer. E sdo exatamente
estes beneficios que tornam o Follow the Costumer
muito representativo no total dos servigos portugue-
ses pos-venda: cerca de 70% em pecas e 80 a 90%
em maquinas.

“A nossa equipa estd preparada e tem os recursos
para prestar assisténcia em qualquer local do mun-
do”, refere José Luis Mendes. Neste momento est3,
alids, a analisar a possibilidade de seguir para outro
continente, existindo j& uma hipétese concreta, uma
vez que ha um cliente em fase avangada de um con-
curso na India, obra que, a ser adjudicada, necessita-
a4 certamente do apoio da ASCENDUM. "0 éxito do
programa Follow the Customer deve-se a total dispo-
nibilidade e espirito de missdo dos nossos técnicos.
Sem eles, tal ndo seria possivel.”

“0S GRANDES CLIENTES QUE, EM PORTUGAL, CONFIAM
EM NOS PARA FORNECER, GERIR E MANTER EQUIPA-
MENTOS DE CONSTRUCAO ESTAO CONSCIENTES DE QUE
0S NOSSO0S SERVICOS SAO AINDA MAIS RELEVANTES
EM TERRITORIOS ONDE A OFERTA E LIMITADA”.
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VOLMAQUINARIA EM BRACO DE FERRO
PARA ENFRENTAR A CRISE

Nestes ultimos cinco anos, o perfil do mercado es-
panhol mudou radicalmente. Metade dos clientes en-
cerraram operagoes, a venda de maquinas reduziu-se
a 5% e os equipamentos em operagdo estdo muito
aquém da capacidade instalada, com consequéncias
draméticas na procura de servigos pés-venda.

“Espanha tornou-se num mercado de prego, em
que muitos j& ndo estdo dispostos a pagar pelos
servigos ou ja nao conseguem fazé-lo”, revela Juan
Anténio Zurera, explicando que ha excesso de oferta
de equipamentos e que ha também muita mao-de-
-obra disponivel e disposta a prestar servigos a pregos
impensaveis, engrossando um mercado paralelo com
0 qual nao é possivel competir.

Perante esta realidade, a Volmaquinaria redimensio-
nou-se e, sem descurar 0s padroes de qualidade a
que habituou os seus clientes, prossegue diariamente
um complexo trabalho de reengenharia com vista a
eliminar mesmo 0s mais pequenos gastos e a con-
centrar-se apenas naquilo que gera valor.

A sua atividade centra-se agora em dois aspetos es-
senciais: por um lado, determinar os clientes chave
para poder acompanhd-los direta, personalizada-
mente e sem falhas - apoiando os concessiondrios
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AS CRISES SAO CICLICAS E E CERTO QUE VAO
ACONTECER. O IMPONDERAVEL E QUANDO VAO
CHEGAR E QUANTO VAO DURAR. ENFRENTA-
LAS IMPLICA QUE, DURANTE A BONANCA,
AS EMPRESAS SAIBAM PREPARAR-SE PARA
RESISTIR A TEMPESTADE. ESTA E A CONVICCAO
DE JUAN ANTONIO ZURERA, DIRETOR-GERAL
DA VOLMAQUINARIA, QUE CONTINUA EM BRAGO
DE FERRO COM A RECESSAO E QUE, COM UMA
EQUIPA BEM COESA E ENTROSADA, ADAPTA A
OPERAGAO A UM MERCADO EM QUE A VENDA
DE MAQUINAS CAIU 95%.

JUAN ANTONIO ZURERA
DIRETOR-GERAL DA VOLMAQUINARIA

a seguir estas mesmas diretrizes; por outro lado, au-
mentar a competitividade da operagao, envolvendo
os fornecedores e cada um dos elementos da equipa,
para conseguir uma flexibilidade de prego sem a qual
é impossivel conquistar novos projetos.

“Os fornecedores, que também estao a sentir a crise,
tém de trabalhar connosco nesta agilizagdo de pre-
¢cos e 0 mesmo acontece com cada um de nés na
Volmagquinaria. S6 com este empenho e envolvimen-
to conseguimos analisar o mercado, avaliar a oferta
da concorréncia e adaptar pregos em todas as &reas,
proposta a proposta”, reforga Juan Anténio Zurera,
que alerta ainda para a necessidade de um controlo
financeiro e de tesouraria muito apertados, que nao
descure os prazos de pagamento por parte dos clien-
tes e limite os gastos e investimentos ao minimo in-
dispensavel.

E porque a crise encerra em si uma janela de opor-
tunidade, a Volmaquinaria estd a aproveitar para di-
versificar a sua oferta, alargando a sua carteira de
marcas e fazendo-o num contexto de prego mais
competitivo. Lannen, Solmec e Taurus sado exemplos
desta diversificagdo, que tem por objetivo dispersar o
risco e alargar a capacidade de resposta num merca-
do que continua sob pressao.

CONSELHOS DE JUAN
ANTONIO ZURERA PARA
RESISTIR ATEMPESTADE




ASC USA
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ASCUSA COM SANDVIKNO TERMINAL INTERMODAL
DE NORFOLK SOUTHERN EM CHARLOTTE, NC

Junto ao Aeroporto Internacional de Charlotte, e
as linhas ferrovirias que cruzam esta regido da
Carolina do Norte, estd a nascer o novo Terminal
Intermodal Norfolk Southern. A ASC USA est3 4,
através da sua Unidade de Negdcio em Atlanta,
Georgia, que presta assisténcia a construtora res-
ponsavel pela obra, a Plateau Excavation, e for-
neceu as trés Sandvik DX800 que continuam, dia
apos dia, @ moldar a formacgéo granitica que dard
lugar a gigantesca plataforma.

O projeto, que representa um investimento de 92
milhées de délares, desenvolve-se em mais de 80
hectares e permitird movimentar cerca de 200 mil
contentores de carga por ano.

No estaleiro de obra estdo agora mais de 50 pe-
¢as de maquinaria pesada, entre as quais as trés
perfuradoras hidrdulicas de superficie. As Sand-
vik DX800 - uma Ranger 800 de 2007 e duas
DX800s de 2012 - estdo a ser operadas no local
pela LK Gregory Construction Inc., empresa sub-
contratada pela Plateau Excavation.

Refira-se que até janeiro de 2012, a Sandvik Mi-
ning and Construction distribuia diretamente as
suas maquinas nesta regido dos EUA. Nesse mes-
mo més, 8 ASC USA assumiu a distribuicdo local
da Sandvick. Quando se soube que esta grande
infraestrutura em Charlotte necessitava de equi-
pamento de perfuragdo, a ASC USA em Atlanta
nao quis perder a oportunidade, até porque as suas
instalagoes, localizadas a cerca de 15 minutos da
obra, lhe permitiam prestar um servigo de apoio

LR f

JACK EVANS

e manutengao que outro concorrente teria dificul-
dade em igualar.

“Embora a Sandvik fosse relativamente nova para
nds, na ASC USA tivemos logo a nogéo de esta se-
ria uma excelente oportunidade de nos tornarmos
parceiros de uma empresa de referéncia como a
Plateau Excavation”, refere Jack Evans, diretor-
-geral da ASC em Buford - Atlanta.

229.366 METROS CUBICOS DE ROCHA PARA
REMOVER

A extensa area de intervengao e o tipo de formagao
rochosa que enquadra todo o planalto tornam prio-
ritério o trabalho das Sandvik DX800 e sé um equi-
pamento com esta versatilidade poderia responder
ao desafio de remover nada menos que 229.366
metros cubicos de rocha.

Segundo explica Camp, vice-presidente da LK Gre-
gory Construction Inc, a empresa que trabalha no ter-
reno, as DX800s rodam 180 graus, o que lhes permi-
te perfurar mais superficie em menos tempo sem ter
de se deslocar, e conseguem perfurar em qualquer
angulo, desde a posicao horizontal a vertical, além
de serem maquinas com uma grande estabilidade,
capazes de trabalhar em qualquer terreno, inde-
pendentemente das suas irregularidades. Os novos
modelos de 2012 sao igualmente mais amigos do
ambiente, com niveis de emiss6es mais baixos.

“Estes sdo equipamentos muito especializados, que
nunca terdo as mesmas fungdes nem a representa-

DIRETOR-GERAL DA ASC EM BUFORD - ATLANTA

tividade das escavadoras e dumpers articulados da
Volvo, mas que servem as necessidades de perfura-
¢ao de obras muito especificas como as pedreiras e
as minas, por exemplo, e 0 que pretendemaos é cobrir
todos os mercados”, conclui Jack Evans.

“UMA VEZ TERMINADO
ESTE PROJETO, ONDE
QUER QUE VA A PLATE-
AU EXCAVATION, NOS
IREMOS TAMBEM, PARA
0S AJUDAR DA MELHOR
FORMA QUE PUDERMOS”.

CAMP
VICE-PRESIDENTE DA LK GREGORY CONSTRUCTION
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ASC TURK

ASC TURK PROMOVE OS CONTRATOS DE
MANUTENCAO COM MARCA “VISA“

Em todas as geografias onde atua, o Grupo
ASCENDUM disponibiliza contratos de manutengéo
que permitem delegar a monitorizagdo de equipa-
mentos as equipas técnicas da empresa, com claros
beneficios para o cliente em termos de produtividade
das maquinas e de custo final. Na Turquia, este con-
ceito ganhou estatuto de marca e chama-se VISA.

“0 nosso principal objetivo é proporcionar ao clien-
te os ganhos que decorrem das diferentes valéncias
integradas no VISA, designadamente MATRIS, Care-
track, Oil Analysis e More Care Inspection, demons-
trando-lhes o valor acrescido, face a um servigo de
manutencao regular”, explica Serhan Ozkan, Soft
Product Manager da ASCENDUM na Turquia. Esta
diferenciacdo, baseada num acréscimo de eficacia,
tem sido reconhecida pelos clientes, o0 que aumentou
notoriedade do VISA e o tornou mais relevante para
0 negocio.

Segundo Serhan Ozkan, “estes contratos de ma-
nutengdo sado centrais N0 NOSSO Negoécio e a nossa
estrutura estd moldada para os suportar. Todas as
nossas bases operacionais e concessiondrios tém
um técnico especializado cuja responsabilidade ex-
clusiva é este acompanhamento e a apresentagdo de
relatoérios aos clientes”.

No final de 2012, a Turquia tinha nada menos do que

1560 contratos VISA ativos, um nimero que aumen-
ta todos os dias e permitiu um retorno de 8 milhdes
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de euros no passado exercicio, 0 equivalente a cerca
de 25% das receitas totais geradas pelos servigos
pés-venda.

VISA REFORGA A CONFIANGA NA ASCENDUM

A experiéncia demonstra que, quando as interven-
¢oes sao feitas por terceiros, o resultado nem sem-
pre ¢ 0 melhor e chegam a verificar-se avarias que
comprometem a integridade da maquina. “Este re-
conhecimento por parte dos clientes é fundamental”,
sublinha Serhan Ozkan e ajuda a valorizar quer o
know-how das equipas, quer a utilizagdo das pegas e
lubrificantes originais Volvo.

O facto de o cliente ter uma nogdo completa das in-
tervengoes realizadas, dos reduzidos tempos de pa-
ragem e das horas de operagdo acumuladas, assim
como de receber um conjunto de recomendagdes
com vista a aumentar o desempenho dos equipa-
mentos permite clarificar os beneficios de um VISA,
evidenciando a reducao direta dos custos totais com
a manutencao e os ganhos que resultam do aumento
da eficacia da maquinaria.

"“Esta evidéncia faz com que os clientes continuem
a confiar em nés para gerir as suas maquinas e que
tenham mais tempo para se dedicar ao seu negdcio
central, que sdo as obras ou empreitadas que tém
em curso”, conclui Serhan Ozkan.

NAASCTURK, OVISASIGNIFICAVOLVOIMPROVED
SERVICE AGREEMENT E E A MARCA CRIADA PARA
DESIGNAR 0OS CONTRATOS DE MANUTENGAO
QUE PRESTAM AO CLIENTE TODO O CONTROLO
E ACOMPANHAMENTO TECNICOS DE QUE
NECESSITAM PARA AUMENTAR A EFICIENCIA
E RENTABILIDADE DOS SEUS EQUIPAMENTOS.
0 OBJETIVO E QUE TODA A MANUTENGAO FIQUE
DO LADO DA ASCENDUM DEIXANDO AO CLIENTE
MAIS TEMPO PARA SE DEDICAR AO QUE LHE
E REALMENTE IMPORTANTE: AS SUAS OBRAS.

DA ESQUERDA PARA A DIREITA
HURSIT YILMAZ , ILKER UMUR, AHMET CETIN, SERHAN OZKAN.

0 VISA A LUPA

O VISA BASEIA-SE EM QUATRO VALENCIAS
QUE DAO A CONHECER A TODO O MOMENTO O
ESTADO DO EQUIPAMENTO E PERMITEM UMA
COMPLETA ABORDAGEM DE MANUTENGAO
PREVENTIVA:

O VISA DISPONIBILIZA DOIS NIVEIS DE SER-

VICO, O BLUE E O GOLD. AMBOS INTEGRAM
AS VALENCIAS ACIMA REFERIDAS, SENDO
O CONTRATO GOLD COMPLEMENTADO COM
UMA EXTENSAO DE GARANTIA.
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ASCENDUM México

DA ESQUERDA PARA A DIREITA

IVETTE OSORIO, EUGENIO OSORIO, DULCE ORDUNA,
MANUEL CARVALHO, ISAAC VILCHIS, JUAN CARLOS GALICIA,
DANIEL CAMACHO, ELVIRA LAURIA

ASCENDUM MEXICO APOSTA NA EXPANSAO, NA
FORMACAO E NO CONCEITO DE PARCERIA PARA
LIDERAR SERVICO AO CLIENTE

A ASCENDUM México tem pelo menos 300 boas ra-
zoes para celebrar 0 seu primeiro aniversario, tantas
quantos os clientes que conquistou durante este ano
inaugural, mas os desafios prosseguem e Eugenio
Osorio, Diretor de Servigo Pds-Venda da mais recente
operacao do Grupo, tem uma nogéo clara do caminho
a percorrer para ser o lider de mercado no Servigo ao
Cliente.

Sao trés os grandes pilares da estratégia que tragou
para atingir este objetivo: a expansao territorial para
novas regides Mexicanas, sem a qual ndo é possivel
estar proximo dos clientes; a formagao de profissio-
nais que reforcem e posicionem a equipa como es-
pecialista em equipamentos Volvo; e a nogédo clara
de que a ASCENDUM tem de ser vista pelos clientes
como um parceiro de negdcio.

Num mercado com quase 2 milhdes de quilémetros
quadrados, onde uma assisténcia pode significar ho-
ras ou até dias de viagem, a abertura de novos centros
operacionais ou concessdes € uma obrigatoriedade.
“Estamos a estudar o mercado e as suas dindmicas
para perceber quais as regides onde a nossa presenga
é prioritaria para garantir uma melhor cobertura do
mercado e uma mais rdpida resposta as solicitagoes
dos clientes”, refere Eugenio Osorio, reforgando que
estdo também a apostar na ampliagdo do inventério
de pecas, aumentando-o para um nivel que permita
prestar um servigo mais répido e eficiente.

Paralelamente, tem sido feita uma aposta forte na
formagado dos mecanicos que asseguram 0S Servigos,
para que conhegam profundamente toda a maquina-

ria Volvo, pois s6 assim é possivel criar equipas espe-
cializadas e que sejam reconhecidas como tal.

A contratagdo acompanha estas primeiras apostas
estratégicas, de modo a que a mao-de-obra possa
apoiar a expansao territorial. “Com os atuais efetivos,
cobrimos 25% a 30% do territério. Se queremos co-
brir todo o territério Mexicano, temos de multiplicar
por quatro 0s NOssos recursos humanos e prevemos
fazé-lo dentro de dois a trés anos”, acrescenta o res-
ponsavel, clarificando que estas contratagdes n&o vi-
sam apenas Novos mecanicos mas também gestores
de clientes e vendedores de pegas.

A terceira vertente assenta na convicgdo de que
0 servigo é primordial e que s¢ por ele a ASCENDUM
pode afirmar-se como um parceiro reconhecido e va-
lorizado pelos clientes como alguém com quem se
conta para desenvolver o negécio e que acrescenta
valor a sua atividade. “O nosso principal concorrente
assume uma postura mais altiva, o que refor¢a a nos-
sa oportunidade de mostrar aos clientes que estamos
cd para o0s apoiar, disponiveis para 0s acompanhar
e com condigOes para assumir ndo s6 a entrega de
maquinas e pegas, mas toda a gestdo e manuten-
cdo das maquinas que tém em operagao”, explica
Eugenio Osorio.

DAR A CONHECER A ASCENDUM E PROMOVER
RELACOES DE CONFIANCA

Toda a equipa de gestdo do México tem desenvolvi-
do um importante trabalho de aproximagéao a antigos
clientes da Volvo, dando-lhes a conhecer estas no-
vas apostas e o esforgo para melhorar a qualidade

e a cobertura dos servigos. “A Volvo nunca conseguiu
ter uma cobertura do territério e durante o interreg-
no entre a saida do anterior representante da marca
e 0 arrangue da nossa operagdo, alguns clientes fi-
caram um pouco perdidos, pelo que este trabalho de
relagdes publicas é essencial para recuperar a sua
confianga”, conclui Eugenio Osorio.

Este trabalho de divulgagdo sobre a ASCENDUM estd
a ser feito igualmente junto de novos potenciais clien-
tes e, no seu conjunto, est4 j a dar frutos, como de-
monstram alguns contratos celebrados com grandes
empresas, como a Matérias Primas ou Perioles, e al-
gumas obras de referéncia em que a companhia esté
presente, como a radial da cidade de Guadalajara ou
a extracgao de carvao no estado de Coahuila.

MEXICO 2013: INSEGURANCA
E CRESCIMENTO

Depois de uma ligeira queda no ano passado, que esteve
essencialmente relacionada com o periodo eleitoral e de
transicao politica no México, perspetiva-se que o mercado
mexicano continue a crescer. Para o setor da construcao
espera um crescimento de a 3 a 4% este ano.

A inseguranga diz-nos Eugenio Osorio, continua a ser um
dos principais problemas do pais, com reflexos na vida das
pessoas e das empresas: “num pais tdo grande, que nos
exige viagens profissionais muito longas, temos de saber
escolher as rotas e evitar circular durante a noite”.
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MAIORES

DE SOLUCOES GLOBAIS

» DE EQUIPAMENTOS PARA
INFRAESTRUTURAS

E CONSTRUCAQ.

INDICADORES 2013 GRUPO ASCENDUM

VOLUME DE NEGOCIOS EBITDA UNIDADES VENDIDAS
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