UMA REFERENCIA NO MERCADO DOS TRANSPORTES

omingos  Santos
fundou a Nasacar
em 1976. O obje-
tivo inicial era im-
portar pegas para o desporto auto-
moével - sua grande paixdo, criando
assim uma empresa que ultrapas-
sasse as dificuldades que encontra-
va em arranjar pegas nesse nicho de
mercado. O negdcio acabou por se
revelar como um segmento pouco
comercial e o rumo da empresa en-
caminhou-se para o fornecimento a
empresas de passageiros.
Na altura, poucas eram as empre-
sas que se dedicavam ao sector
dos transportes, em contraste com
a grande oferta atual. “Nao é um
mercado facil’, admite Domingos
Santos, ressalvando porém que a
sua equipa conseguiu criar com
sucesso a “exclusividade com os
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representantes’, obtendo uma boa
fatia do mercado desde cedo. Com
a ambicdo de abranger novos secto-
res, a Nasacar inaugurou em 2006 o
Departamento Ferrovidrio e o De-
partamento de Vidros.

Domingos Santos ressalva a im-
portancia de ter um bom stock de
produtos em armazém, apesar de
ser “impossivel ter sempre tudo na
hora” A empresa trabalha com mi-

lhares de referéncias de produto e
existe um investimento constante a
medida das necessidades dos seus
clientes. “S6 com a base de trabalho,
stock e conhecimentos técnicos é
que podemos ter um bom produto’,
explica.

A fidelizagdo das empresas foi ad-
quirida ao longo dos anos e advém
do facto de o trabalho ser feito para
um sector onde tém uma grande

procura, a qual, por sua vez, con-
seguem dar uma resposta eficiente.
O preco é um fator importante nos
dias de hoje: existindo uma grande
oferta, os clientes acabam por ex-
plorar essa vantagem, mas Domin-
gos Santos acredita que “os proprios
clientes sabem escolher”.

E isto significa optarem pela Nasa-
car, que fornece produtos de quali-
dade de marcas de referéncia.

Mais do que qualidade e rigor, Do-
mingos Santos destaca que “é neces-
sario um bom servigo e bom leque
de trabalhadores” Caracteristicas
que a Nasacar se orgulha de possuir,
contando com uma equipa dedica-
da de 22 funcionérios nos quadros.
Quanto a sua relagdo com os traba-
lhadores, o administrador é direto
ao dizer que “ndo hd maus empre-
gados, ha maus patroes”

Com uma equipa especializada a
disposi¢io com uma “vasta expe-
riéncia no ramo’, o processo de
integragdo ¢ essencial: o trabalho é
definido de acordo com as valéncias
de cada um, com o objetivo de obter
uma resposta rapida e eficaz as soli-
citagdes do cliente.

Com quase quatro décadas de existéncia, a Nasacar distin-
gue-se ndo s6 pela eficiéncia que imprimem ao trabalho, como
pelo servico de acompanhamento constante que dd aos seus
clientes. A parceria com marcas de referéncia no mercado
garante a qualidade dos servicos e produtos desta empresa
que se orgulha no seu crescimento ao longo dos anos.

|
|
|
|
PME lider |
Distinguida :
pelo IAPMEI
comouna |
PME Lider |
no mercado |

via. Os fornecimento dos restantes
produtos nem sempre tém esse re-
quisito’, garante Domingos Santos.
A empresa tem certificado de qua-
lidade desde 2004, comprovando
assim a eficiéncia dos processos e
servicos prestados, especialmente
exigentes no que toca ao transpor-
te ferrovidrio. Mais recentemente,
em 2012, a empresa obteve o cer-
tificado de ambiente e seguranca,

cerias no estrangeiro, a resposta ¢
“nunca se sabe’, deixando em aber-
to uma aposta futura no mercado
estrangeiro.

O que distingue a Nasacar da con-
corréncia? A empresa esta ao nivel
das melhores empresas do ramo,
mas destaca-se pela capacidade de
resposta e qualidade rigorosa dos
produtos. A guerra de precos passa-
lhes ao lado, valorizando a compe-

A Nasacar da formacio técnica aos
seus clientes. Este é um sector que
estd em constante evolu¢do devido
a “implementacido de produtos no-
vos” e a “cada vez maior aposta na
electrénica’, como explica Domin-
gos Santos. A responsabilidade au-
menta com a colaboragdo com em-
presas que fabricam equipamento
original e sdo grandes referéncias.

“Nao hd nenhum produto que seja
fornecido por nés que nido tenha
certificado de conformidade e refe-
rimo-nos aos produtos para ferro-

reforcando a sua aposta no desen-
volvimento sustentado e limpo dos
seus servicos e num ambiente de
trabalho saudavel e seguro.

A Nasacar ¢é especializada no mer-
cado nacional. Domingos Santos
afirma que a empresa ja teve varias
propostas de internacionaliza¢io,
nomeadamente em Africa, mas a
prioridade do administrador é “dar
assisténcia ao que existe” no seu le-
que atual de clientes em Portugal.
Quanto a hipdtese de criar par-

titividade, fiabilidade dos produtos,
garantia de acompanhamento e
renome da empresa aos lucros ob-
tidos. “A nossa tendéncia é crescer’,
explica Domingos Santos. Para o
futuro, o administrador prevé um
aumento dos postos de venda da
empresa, nomeadamente na regiao
norte do pais, onde ja possuem
um armazém de apoio no Porto.
O aumento da gama de produtos
fornecidos é também uma ambicio
que cresce em fungio das necessi-

dades das empresas cliente. A estas,
que pretendem manter por muitos
anos, querem acrescentar outras
pequenas empresas do sector dos
transportes, que neste momento es-
tdo a ser vendidas as grandes com-
panhias.

A Nasacar foi distinguida como
PME Exceléncia em 2012 e este
ultimo ano como PME Lider. Do-
mingos Santos afirma que s6 um
“grande esforco e dedica¢do” o

A EMPRESA DESTACA-SE PELA CAPA-
CIDADE DE RESPOSTA E QUALIDADE
RIGOROSA DOS PRODUTOS

permitem, aliados a uma “grande
paixdo” pelo sector automdvel. O
prazer de servir o cliente da melhor

forma é o que move esta empresa
que luta para contornar as adver-
sidades e interesses instalados no
mercado. “Contrariedades hd mui-
tas”, garante o fundador da Nasacar:
“o desafio é lutar para os contornar”,
explicando que os portugueses nao
acreditam muito nos seus produtos
e que essa tendéncia tem de ser ul-
trapassada: “Ainda se tem de vencer
a ideia de que o que vem de fora é
melhor” Domingos Santos acredi-
ta que “vale a pena trabalhar com
mais valia criada” e ndo necessa-

riamente com base na quantidade.
Na sua opinido, existe em Portugal
muita “concorréncia e inveja’ em
comparagdo com outros paises da
Europa em que se aposta na asso-
ciagdo das empresas do mesmo
ramo. “Podiam haver parcerias que
unissem as for¢as dentro do sector”,
lamenta. Quanto a prestagao da Na-
sacar no mercado nacional, o admi-
nistrador garante que vai continuar
a reger-se pela missao de satisfazer
amelhor qualidade. A prontidao de
servigos e responsabilidade sdo fa-
tores cruciais, mas Domingos San-

tos garante que o segredo é mesmo
“trabalhar todos os dias em fungao
do cliente, oferecendo aquilo que
ele necessita”

10?2 | GUIAEMPRESARIAL



