UN SOLO DISTRIBUIDOR CATERPILLAR

PARA LA PENINSULA

El oasado mes de marzo
Finanzauto fue informadode
la posbildad de adquirir la
mayoria de las acciones de
STET. S.A,

representante en exclusiva
para Portugal de Caterpillar.
Seiniciaron inmediatamente
negociacionespara estable-
cer un preacuerdo entre
ambas opartes con el con-
sentimiento  de Caterpillar Inc.
Tras las oportunas negocia-
ciones y iranscurridos los
plazos legales, en la sesion
extraordinariade la Bolsa de
Lisboa del dia 20 de Agosto
de 1990, se consumod la
adquisicion de las 466.999
acciones de STET por Finan-
zauto S.A. La inversion total
supuso 3.105 mill. de escu-
dos 0 2.174 mill. de pesetas.
Enlaprimerareuniéndelnue-
vo (nsg 0 de Administracion,
entre otros asuntos se proce-
di¢ al nombramierto de D. Fer-
nando ChavarriDicentacomo
Consejerc Delegado de STET
STET COMO "DEALER DE
CATERPILLAR"

Stet es un viejo dealer de Ca-
terpillar para Portugal.

Su creacién como compafiia
data de 1961.

El territorio cubierto por dea-
leres: Portugal, Islas Azores,
Madeira, Cabo Verde y Gui-
neaBissau.

Su capital es de 800 mill. de
escudos y sus reservas de
808 mill.

Las ventas en 1989 ascendie-
rona11.365mili. de escudos
y el henefcio neto, después
de impuestos. a 453 mill. oe
escudos.

Tiene 453 empleadosy su sede
social esta en Lisboa.

Su organizacion teirtoria esta

formada por bases en Opor-
to, Leiria, Lisboa y Beja, asi
como delegaciones mas
pequenas en Aibufeira (sur
de Portugal), Madeira y Azo-
res.

Como empresa STET tiene
unaorganizacion clasica con
un Consejo de Administra-
cién del cual depende un di-
rector general, de quien de-
penden a su vez seis direc-
toresde division y los cuatro
directores de las bases.
Esinteresantemencionarque
en cuanto a las dimensiones
béasicas de negocios, STET
es aoroximadamente la auin-
ta parte de Finanzauto. S.A.
Dicharelacin se cumple ertre
otras en las cifras de ventas,
de beneficios y de niUmerode
empleados.

DATOS COMPARATIVOS DE LAS ECONOMIAS ESPANOLA Y
PORTUGUESA
(a diciembre de 1989)

Magnitud Espafia Portugal
INREBIEN et v ot 6,8 12,8
Deficl: BUBIee/PIB i - v vn o smeiaim. 137 7.6
EBCF {En conStrUGETOM), s v « <5 s wm asnsd » 14,0 8,4
Tasadedesempleo . ................ 16,6 58
Poblacion ocupada (miles) ........... 12.408 4.402
PIB (a precios de mercado, miles de

TIIIOTNER) o oo 58 o8 it s, s s 44872 4.884
Total poblacion (en miles) ............ 39.402 9.797
Rentapercapifa ................... 1.139 499
Balanza camercial (millones $) . ....... —2.307 —6.603
Balanza ccrriente (millones $) . ...... .. —1.551 —1:185
Salario minimo (pesetas) . ............ 50.010 26.220
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D. Luis Coronel d Palma. D. José

Antonio Gonzélez, Presidente y
Director General de Finanzauto,
S.A, respectivaments, junto con
D. Herrique Dos Santos, Director
General de STET y D. Farnando

Chavarri, duranta la visita a STET
soanhbdivg sheekalcelelracion de la

Con indeoendenciade estas
cifras. |a estabilidad politica
de Portugal. y su intregrac.én
en el Mercado Comuin en 1982,
hacen al pais vecino un
candidato daro para el rapido
crecimiento econémico. Las
expectativas son especiamen-
te claras en obras de infraes-
tructura, en donde existe un
patente desequilibrio.
Finanzauto tiene plena con-
fianza enPortugal como pafs
del proximo futuroy en STET
como dealer componente de
Caterpillar.

LASVENTAJASDESEREL
UNICO DEALER IBERICO
Finanzauto ha adauirido un
partic.pac.énmayoritariaenel
capital de STET porgue ve con
claridad las sineraias eviden-
tes que han de producirse con
el finico dealer ibérico.

1.SIN FRONTERASEN 1992
Desde el 1 deenero de 1993
lafrontera de 1.238 km. entre
Portugal y Espafia habra
desaparecido. Iberia habra
nacido y tendré entonces un
dealer de Caterpillar Unico.
Las diferencias culturales,
linguisticas e ideoldgicasen-
tre los dos paises son mini-
mas, lo que favorece la co-
municacion, la cobertura
comercialy la formacion.

El servicio alos clientes por.
tugueses oue trabajen en
Esparia, asi'como los espa-
fioles que trabajen en Poru-
oal. sera dptimo graclasala
Cobertura que consigue el
dealer "ibérico".
2.MEJORAS ENLOGISTICA
E INVENTARIOS

La proximidad geogrdfica fa-
vorece un control de inventa-
rios y unalogistica comunes.
lo cual mejorardel servic'o a
nuestros clientes en disponi-
bilidad. tanto de productos
béasico'scomo derepuestosy
de sevicios de reparaciones.
3.FORMACION

El departamento de forma-
cién de Finanzauto (CAF)
podra absober sin dificulia-
des la carga total de forma-
cion de ambos dealers, gra-
cias a su potente organiza-
cion.

La simiiitud linglisticapermi-
tird que los empieados de STET
sebeneficien de los excelen-
tes programas de formacion
que Finanzauto proporciona
tanto a sus empleadcs como
a sus clientes.



4.INFORMATICA

La conexidn de ambos siste-
m: s informéticos, muy avan-
zados. daravaloresanadidos
a la organizaciéon de dealer
ibérico.

5.”"KNOWHOW
Finanzauto puede oropor-
cionar amplios conocimiento
al le leribérico en materias,
como oor gjemplo: marke-
ting, publicidad y promogiodn,
Ingenietfa de prc ductos, es-
pecialmente en las areas de
motores y carretillas eleva-
doras, ingenieria de servi-
cios, instrumentos finacieros,
etc,

6.DIRECCION

El dealer ibérico se benefi-
ciaradeunamas amglia base
de directivos y de mando. Fi-
nanzatto t.ene un solido com
promiso Dara mejorar la ca-
pacitacién de sus directivos y
mandos a través de progra-
mas de fornacién a largo
plazo, de los cuales se
beneficiaran tanto los emplea-
dos como los espafioles.
7.0PTIMIZACION DE RE-
CURSOS HUMANOS

Los recursos humanos co-
munes elevara el potencial del
deaier ibérico.

8.MAYOR DIMENSION
Debido a su mayor dimensién,
la nueva organizaciénse be-
neficiarade ciertas econo-
mias de escala, un mayor
grado de espaecializacién v
reforzamiento de su imagen
ante los clientes competido-
res.

9.MEJOR COMURNICACION

CON CATERPILL
Conun sélo dealer Darala Pe-
ninsula Ibérica, i comuni-

caciones ©n Caterpil ar se sim-
piificaran y mejoraran, con la
consiguiente mejora de la
capacidad deldealer para dar
servicio a sus clientes.
CONCLUSION
Finanzauto ha efectuado esta
adquisicion con el conven-
cimientoeldealer Gniw para
la ‘'eninsula Ibérica signi-
fica sinergias evidentes con
las consiguientes mejoras
de todos los servicios al
cliente, asicomo una opti-
mizacion enla utilizaciénde
los recur con el ii-
nte il enlos s-
tes.
C ame¢s Ju 1a sido una
d» sién st a égica de la
méxima importancia para los
clientes f&¢ 1t L4
asicomop. a dosc
pafias gue forman desde
ahora mismo el "nuevo
deal ribérico” p ¢ Iy,
uno e¢losmas r e I
mundo en este momento.



