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Com quality media press para Expresso / El Economista

Quality Media Press — este é um Grupo que ja tem muitos anos no mercado, como esta o grupo a

reagir face ao mercado?

R. — Neste momento o mercado estd-nos a afectar um pouco, nio estarfamos a espera de quebras tdo
grandes de mercado. O mercado portugués vem a cair hd 8 anos, ¢ um mercado que néo teve crescimento.
Teve o seu pico em 2000, estamos a falar de um mercado que vendia 400 mil viaturas e que teve nos
ultimos 7 anos uma quebra acentuada e que chegou ao fim de 2008 com uma quebra de 35% em relacdo a
2000. Nés estamos a viver esta recessdo hd bastantes anos. A quebra em Janeiro e Fevereiro na ordem dos
42% obrigara-nos a alterar e a ter medidas rdpidas de andlise de mercado e perceber o que ndés temos no
mercado. A verdade é que temos que perceber que o mercado vai voltar a cair. Estimamos que no final do
ano o mercado vai ter quebras na ordem dos 20% e 25%, mas temos que ter a dindmica e capacidade de

superar esse mercado. Ou seja o Grupo MCoutinho tem que valer mais que aquilo que vale o mercado.

Q. - Qual a estratégia para superar a crise?

R. — Acredito que a crise em Portugal demorard mais 2 anos. Achamos que 2009 e 2010 vdo ser anos
dificeis em Portugal e acreditamos que Portugal a partir de 2011 possa comegar a crescer um pouco em

relacdo aquilo que é o mercado europeu.

Q.- Qual a vossa intencio em relacio ao mercado espanhol?

R. - Foi de observador. Decidimos em 2002 em Portugal ter um processo de reflexdo interna, achamos que
era importante olharmos para o nosso modelo de negocio, para as margens que compunham 0 nosso
modelo de negocio, olhar para o cliente que era naquela altura e decidimos que antes de caminharmos para
um internacionaliza¢do deverfamos adaptar o nosso negocio a realidade de Portugal. Criamos negdcios
independentes para a drea das pecas, da colisdo e como sdo clientes diferentes autonomizamos o nosso
negécio. Também tivemos como base nisso o enquadramento da legislagdo automdvel. Mais importante do
que ir para Espanha é saber como podemos crescer. Com as alteracdes que efectuamos o Grupo numa
altura de quebras de 35% o Grupo crescer quase 30%. O Grupo apostou num crescimento interno para

depois pensarmos em Espanha. Espanha para nds € uma continuidade de Portugal. E normal querermos ir



para Espanha, € um pafs em que queremos crescer, ¢ um mercado na ordem de 1 milhdo e 800 mil carros.

O Grupo decidiu que antes de ir para Espanha gostaria de ir primeiro para Africa.

Q. - Ja estiao a operar no mercado angolano?

R. - N6s estamos em Angola desde 2005. Em Angola aquilo que nos liga € a lingua, culturalmente é muito
diferente de nés. N6s fomos para 14 numa primeira fase sem marcas no negécio automével, a comprar
viaturas novas na América, na Asia, Dubai e na Europa e importar para Angola. Temos uma oficina de
mecanica muito grande para a capacidade do pafs. Na reparacdo automdvel o pais é deficitdrio porque ndo
existe formagdo. O pais é deficitdrio importa todos os bens para consumir, achamos que a agricultura é

uma das 4reas onde o pafs se vai desenvolver e nossa grande aposta € na 4rea agricola.

Q.- Qual a previsao para a entrada no mercado espanhol?

R. — A nossa ideia foi primeiro sustentar o crescimento em Portugal e duplicamos o nosso negécio.

Q. - Qual o volume de facturacdo do Grupo?

R. — N6s facturamos no ano de 2008 13 mil viaturas. N6s estamos a olhar para Espanha porque o mercado
estd a cair muito, ou seja € um mercado que passou de 126 mil carros o ano passado para 65 mil em igual
periodo de 2009 (Janeiro e Fevereiro). Sem duvida que seria uma aspiracdo muito grande para o Grupo ir
para Espanha. Achamos que em 2011 se o mercado em Portugal estabilizar nds gostarfamos de continuar
com a internacionalizagio do Grupo para Espanha. E verdade também que se houver oportunidade de
negdcio antes ndés vamos olhar para elas. O tecido empresarial em Espanha € um pouco diferente do nosso,

¢ um negdcio mais familiar.

R. — Em 2002 tinhamos 115 milhées de euros e acabamos em 2008 com 251 milhGes de euros de

facturagdo.

Q. - Concorda que o mercado portugués esta mais evoluido que o espanhol?

R. — Eu ndo diria que € mais evoluido, o mercado portugués teve que se adaptar a uma crise que chegou
mais cedo do que em Espanha. Aquilo que aconteceu em Portugal em 2008 aconteceu em Espanha em
2008, nés tivemos que olhar para as nossas estruturas e perceber que as estruturas que nds tinhamos ndo
conseguiamos ser sustentdveis nos nosso negocio, obrigou-nos a ver outros negocio como na América,
Inglaterra, entre outros e em cada drea de negocio criarmos um negocio, como nas pecas, colisdo,

financiamento, obrigou-nos a personalizar mais cedo.

Q. - Estas alteracoes sio uma mais valia competitiva para o Grupo?



R. - Penso que pode ser uma mais valia para a empresa. Eu acredito que quem conseguir superar esta crise
tanto em Portugal como em Espanha os que ficarem sairam mais fortes e continuaram a crescer. Agora a

dificuldade € transforma-la numa oportunidade de negdcio, este € o desafio dos empresarios.

Q. - De que oportunidades podemos falar?

R. — Dentro do sector automével, nés gostariamos de montar em Espanha um negdcio igual ao que temos
em Portugal. Para nés uma concessido automével é um pouco diferente de todos os outros em Portugal.
Uma concessdo automével vende automéveis novos e usados e tem oficina de reparagdo e depois a

unidade de colisdo (bate-chapa) € uma unidade auténoma, as pegas é outro negdcio auténomo.

R. - Nés temos uma holding s6 para o sector automével, este foi um dos projectos em 2002, nds tinhamos
varias empresa com varios nomes e fizemos uma empresa por distrito. Cada regido tem uma empresa € as
marcas acumulam na regido. O Grupo tem varias marcas e recentemente vai ter mais uma, que ¢ e BMW.
Mudamos de 24 empresa para 17 empresas com unidades de negdcio diferentes e estamos a crescer.

Tinhamos 490 colaboradores passamos para 440.

Q. — Para o préximos 5 anos quais as expectativas para o mercado automoével? Quais os objectivos

que gostaria de concretizar nos préximos 5 anos?

R. — A primeira coisa que gostaria de dizer é que o Grupo M. Coutinho estaria no mercado espanhol,
estaria de uma forma organizada e muito profissional e que estarfamos a crescer nesse mercado. Que
tinhamos ultrapassado a crise em Portugal e que nessa crise em Portugal continudvamos a crescer.
Esperariamos que Espanha fosse uma duplicagdo do nosso negécio em Portugal, ou seja que nds
poddssemos comecar em Espanha a falar de um negécio com uma organizacido aquela que temos em
Portugal. Cada negocio tem um cliente e cada cliente tem uma abordagem especifica, nés achamos que o
cliente que compra uma peca ndo € igual aquele que compra um automével, nés criamos autonomias para

0S NOSs0s negocios.

Q. - Acredita que 0 mercado ibérico dentro de 5 anos ja pode ser uma realidade?

R. — Nio tenho duvidas que os grupos que se querem afirmar no mercado automével em Portugal e

Espanha vao ter um mercado ibérico. Acredito que grupos culturalmente parecidos e com uma filosofia de

negocio igual possam vir a criar fusdes e virem a estar em plataformas ibéricas através de parcerias.



