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“F claramente

necessario vol

tar

a ter um incentivo

continuo ao a

Date”

de carros velhos

RICARDO VIEIRA O novo diretor-geral da Volkswagen Portugal, em
fungdes desde janeiro, quer aumentar as vendas para mais de 15 mil
carros por ano em 2030. E alerta o Estado: arenovacio da frota
automoével implica incentivar o abate de carros velhos.

TEXTONUNO VINHA nunovinha@dn.pt

O Ricardo assumiu as novas

fungd janeiro. Gualash
s 4 is par

el 2 Vol

Antes de mais nada, o nosso ob-
jetivo € continuar a crescer de
uma forma sustentada.
Eoqueécrescer para
aVolkswagen?
Crescerem volumede vendas e
em quota de mercado. Nos te-
mos um plano até 2030, portan-
to queremos crescer das atuais
cercade 11.000 unidades vendi-
das no ano passado para mais de
15.000 unidades até 2030. Um
crescimento que serd faseado
em fun¢do também dos novos
produtos que vamos introduzir
no mercado a partir ja deste ano.
Neste ano, jd esperamos ter um
crescimento na casa dos 10% e
que assenta nao sé na consolida-
¢ao da gama de oferta que temos
actualmente, mas também cres-
cer com os novos langamentos,
comegando desde jdcom o lan-
camento do TRock no principio
deste ano, em janeiro.
Eummodelototalmente novo,
produzido aqui na fibrica da Au-
toeuropa, que € também um as-
pectoimportante, a exploracio
da componente industrial do
nosso grupo aqui em Portugal. E
teremos também ainda este ano
olancamento de mais dois novos
modelos, o [D. Polo no segundo
semestre, o ID. Cross - um SUV

compacto que iremos langar
mais no final do ano- e teremos
também a renovacao de doisim-
portantes modelos da nossa
gamaactual,o[D.3eolD.4, pre-
vistos para o segundo e terceiro
trimestres deste ano.

Comum de15.000

doparaaVW?

Portugal, em termos domercado
automével, € um mercado que
estd abaixo damédiaem volume
|de vendas]|, naturalmente, até
peladimensio do pais. Porém,
em termos de proporcionalida-
de de habitantes, naverdade até
termos um mercado automavel
expressivo. Comparado com os
seis ou sete mercados principais
em termos de valor de mercado,

“A Volkswagen,
historicamente, é
uma das marcas de
referéncia no
fornecimento de
viaturas 4 PSP, a GNR
e a outras entidades,
Estaremos atentos
aos concursos”

nos estamos certo logo a seguir
no grupo VW. Logo a seguir aos
principais mercados em termos
devolume.

Ha falava P
industrial portuguesada

Sim, o facto de termos produtos

“Made in Portugal”..

Isso éum factor paraacompra
S 5

P

Eum factor, é.

Mas é mensuravel, o efeito

da Autoeuropaemtermos

de volume de vendas?

Nao é mensurdvel. Nao é facil
medir. Porém, o facto de nés ter-
mos uma fibrica-naverdade, o
maior investimento direto es-
trangeiro em Portugal, a Autoeu-
TOpa, CoMm Uma expressiao enor-
menaeconomia portuguesa, em
postos de trabalho diretos e indi-
retos e peso no PIB nacional -
Lem um peso nas pessoas quan-
do pensam emVolkswagen. Cla-
ro que sim. E, particularmente,
sem diivida, no modelo que é fei-
to em Portugal. Claramente que
ageragdo anterior do T-Roc be-
neficiou dessaimagem, tal como
modelos anteriores no passado,
como aVolkswagen Sharan.
Mas exatamente por causa
doqué?

Historicamente tem beneficiado
dessa nogao claraque os clien-
tes, os consumidores tém de que
o produto feito em Portugal nao
s0 € feito cd, como € feito com
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elevados padroes de qualidade.
De tal maneira que a fabrica da
Autoeuropa também é reconhe-
cida dentro do grupoVolkswa-
gen como uma fdbricaexemplar
do ponto de vista dos niveis de
produtividade e de qualidade. E,
no futuro, essa dimensao ird au-
mentaraté, com aintrodugio de
mais um modelo que vird tam-
bém aser produzido em Portu-
gal, o Volkswagen1D. 1.

Hé biecti
vo era passar das 11.000 unida-
des vendidas por ano para mais
de15.000 até2030. Isso impli-
SR heracs

em Portugal?

Estamos claramente numa fase
de transicao tecnolégica e transi-
¢do energética. Mas juntamente
com esta transigéo, também es-
tamos a assistira uma transicdo
no perfil de clientes. Trata-se de
clientes cada vez mais exigentes.
.
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s avel?

Oque ig
Exigem claramente produtos
mais tecnolégicos, produtos com
muito mais tecnologia digital e
conectividade das viaturas. Sao
clientes que evoluiram do ponto
devistadaquilo que é a exigéncia.
Mas comparativamente perce-

bemmenos de mecinica, per-

Nao, niio. Eudiria que sdo muito
mais informados. Sdo clientes
que ainda antes de chegarem até
nds ja fizeram a sua pesquisa, ja
viram os pontos fortes dos nos-
sos modelos, ji compararam
muita coisae, naturalmente, isso
também eleva o nosso desafio de
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proporcionar uma experiéncia
ao cliente adequada a esse nivel
de exigéncia. Do momento da
compraaté autilizacio da viatu-
ra, passando também aos servi-
¢os de assisténcia pés-venda,
claramente tem que ser um
ecossistemnaque temos vindo a
desenvolver e continuamos a
desenvolver.
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Mas arede de standsde venda
vai aumentar?

Em termos de estratégia de rede
devendas e p6s venda, ela estd
perfeitamente adequadaao nos-
so mercado. O plano que temos
em termos de crescimento do
volume estd adequada a nossa
rede de concessiondrios. Foi ao
longo dos tiltimos anos ajustada
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e preparada para para este cres-
cimentoe, portanto, trata-se de .
fazer acontinuidade. Eumarede
que pretendemos que seja eco-
nomicamente sustentavel. p
Avossaconcorrénciaestdasu-  NOS temos o
meqlt;ﬂﬂocoméqneuﬁm:b maximo respeito por
equl entre o preco e aqui
que é aconcorrénciadasoutras todos os
marcas? concorrentes, mas
Omercado -particularmente no aqu ilo que
mercado europeu e em Portugal
- tem assistido 4 entrada de no- defendemos é que o
vos concorrentes, nomeada- tefreno esteja
mentedas marcas chinesas.N6s  nivelado para todos”

temos 0 maximo respeito por to-
dos os concorrentes e aquilo que
nés defendemos € que sejauma
concorréncia equilibrada.
28l a .
paratodos?

Exactamente. E um tema que
tem sido alvo de discussdo a ni-
vel da Uniao Europeia. Naquilo
que é o nosso mercado, a nossa
estratégia de marca ndo é apenas
focada no preco que consta na
tabela. A nossa diferenciacio re-
sulta do nosso ecossistema, que
vai desde o momento da venda
ao fornecimento dos servigos
adicionais. Isso inclui, por exem-
plo, adisponibilidade de servigos
decarregamento e de produtos
de carregamento, uma questao
importante atualmente. Passan-
do também pelo servi¢o de pos
venda. Eai que pretendemos di-
ferenciar-nos dos concorrentes.

Qual é omaior obstaculo
d I mar &
vel, em Portugal?

O mercado daindustriaautomo-
velestd hoje numa das mais de-
safiantes fases das Gltimas déca-
das, porque estamos em plena
transicao tecnologica e energéti-
ca. Trata-se de passar a oferta das
marcas e dos construtores para
uma mobilidade mais sustenta-
vel, como todos nés sabemos.
Essa transicdo tem de ser gra-
dual, temde ser feita de acordo
com aquilo que éamaturidade
do mercado e de cada pais, em
termos de infraestruturas prepa-
radas para essa transi¢ao. E eudi-
ria que nesta fase, um dos maio-
res desafios prende-se, por um
lado, com o desenvolvimento
das infraestruturas em Portugal,
nomeadamente ao nivel deca-
pacidade de carregamento das
viaturas elétricas.

Isso porum lado. Qual é o outro?
E o de renovar o parque automo-
vel em Portugal, que em Portugal
estd bastante envelhecido. Para
podermos renovar o parque auto-
mdvel em Portugal é necessdrio
criar condigbes, ndo sé do ponto

de vista das infraestruturas, mas
também do ponto de vista econ6-
mico, particularmente do ponto
devistados incentivos paraque
essa renuvat;zicl do parque auto-
mdvel possa serrealizada.
Estéafalar deincentivosfiscais,
certo?

Claramente que hd medidas que
precisam de serimplementadas
eque, nomeu ponto de vista, de-
vem ser medidas mais no aspeto
positivo, nomeadamente o in-
centivo asubstituicao de viatu-
ras mais antigas por viaturas no-
vas. Falo deincentivos ao abate,
que éalgo que no passado resul-
tou bastante bem e teve umim-
pactosignificativo na eliminagio
das viaturas mais antigas a circu-
lar e, portanto, também mais po-
luentes. E claramente necessdrio
voltar a terum incentivo estrutu-
rado e continuo [ao abate], dife-
rente daquilo que temos hoje em
dia, que é bastante limitado.

bz P

para essefim derenovar

o parque automodvel?

Além do abate, existem outras
medidas. No final do dia nés as-
sistimos todos os anos a entrada
de milhares de viaturas em Portu-
gal que sao bastante mais poluen-
tes que as viaturas novas. Estamos
afalar de viaturas bastante anti-
gas, com niveis de emissoes bas-
tante diferentes daqueles que sio
os niveis de emissoes actuais.
Esta afalar daimportagéo
decarrosusados.

Sim. Nada contra a questdo do
mercado livre e aberto, obvia-
mente, mas a partir do momen-
to que sdo introduzidos carros
muito antigos e, portanto, com
niveis de emissoes completa-
mente desadequados face aqui-
lo que hoje em dia é vendido nas
viaturas novas, eventualmente
também é um aspeto que pode
ter que ser revisto. Mas acima de
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tudo, e prioritariamente, eu vejo
como a principal medida, de fac-
to, a substitui¢éo do parque en-
velhecido através do incentivo
aoabate.
aoautomdvel éadequada
ao perfil do consumidor
em Portugal?
Bom, nés temos um sisterna fis-
cal muito proprio... Obviamente
que o produto automovel € um
produto bastante carregado do
pontodevista fiscal. Temoso Im-
posto Sobre osVeiculos (ISV), te-
mos o IVA, depnis temos tam-
bémoimposto de circulagdo. Pa-
gamos imposto de selo. E depois,
particularmente para as empre-
sas, também temosaquestaoda
tributagdo autbnoma. Hoje em
dia, na Volkswagen estamos
muito focados numa oferta de
produto para as empresas que
nédo étdo penalizado do ponto de
vista da fiscalidade sobre os au-
toméveis, nomeadamente pro-
dutos coma pessibilidade de re-
dugdo do IVA e também - no
casodas viaturas elétricas e tam-
bém hibridos plug in - menos
penalizadas do ponto de vistada
tributacdo auténoma. Ou seja,
temos viaturas enquadraveis do
ponto de vista fiscal num pata-
mar de preco que permite uma
otimizacao do ponto de vista fis-
cal as empresas, para que sintam
menos peso do ponto de vista fis-
cal na aquisicao.

vai participarem
algum eoncurso para o forneci-
mentode de frotas a policia,
aGNR, as Forcas Armadas.
ADefesaestdareequipar-se...
AVolkswagen, historicamente, é
uma das marcas de referéncia no
nosso mercado no fornecimen-
tode viaturasa PSR aGNReaou-
tras entidades. Portanto, obvia-
mente que essa experiéncia e
essa historia que temos também
tém um peso naquilo que é a
nossa capacidade de oferta des-
se tipo de produtos para essas
entidades. E, portanto, vamos
continuara apostar forte nessa
tipologia de cliente.
Eestd

desses concursos?

Que eutenhaconhecimentondo.
S0 sabemos quando sdo langa-
dos, mas naturalmente sao piibli-
cas as informacaes relativamen-
teanecessidade de investimento
em diversos tipos de equipamen-
to e também de automdveis. Por-
tanto, estaremos sempre atentos
aessas oportunidades, para es-
tarmos presentes e apresentar
uma proposta competitiva.



