Na senda da expansio

A Tecniclima foi fundada em Setembro de 1985 pelo
eng.® Mario Fernandes de Carvalho e pelo coronel José
Fernandes de Carvalho, com um capital de 100 mil escudos,
tendo como primeiro objectivo a prestagio de servigos de
consultadoria e projectos de engenharia, principalmente nas
areas do ar condicionado e da ventilagio mecanica.

Usufruindo da experiéncia anterior de Mério Carvalho
na area da instalagfio entre 1981 até a fundagfio da Tecnicli-
ma. O ano de 1987 foi palco de um alargamento de activida-
des que passaram a englobar a instalagfio € a assisténcia
técnica. '

Procedeu-se igualmente a um aumento do capital social
para 500 mil escudos. Evoluindo continuamente, este tor-
nou-se em 1989 dez vezes maior. Neste ano sucederam
também algumas mudangas a nivel de instalagGes, surgindo
uma nova sede social € uma oficina/armazém. Um novo
escrit6rio surgiu no ano passado. Neste, funcionam os servi-
¢os técnicos, comerciais ¢ administrativos desta empresa.
Coin este novo espago, a sede social, que se manteve, estd a
ser preparada para de futuro se transformar num local de
exposicio de equipamento ¢ atendimento a clientes.

O ano de 1993 ndo apanhou a Tecniclima desprevenida,
antes pelo contririo, uma vez que na senda da expansdo a
inovagdo que caracterizam esta empresa, foi decidido auto-
nomizar o departamento de informética, constituindo-se
uma nova sociedade, a MFComp, Sistemas de Informagio,
Lda., comparticipada em 52 por cento pela Tecniclima. A
empresa possui igualmente o alvard de empreiteiro de obras
publicas na categoria de instalagBes especiais e na subcate-
goria de ventilagio, aquecimento e condicionamento do ar.
E igualmente titular do alvard de industrial de construgdo
civil, nas mesmas subcategorias.

Primcipais trabalhos executados
em consultadoria e projecto

Pilares decisivos para o crescimento e consolidagdo
desta empresa foram, sem diivida, os importantes trabalhos
efectuados, quer na 4rea de instalagBes quer a nivel de
consultadoria e projecto que abaixo citamos.

* Caixa Geral de Depésitos - Portel e Tavira;

* Edificio Solmar - Ponta Delgada;

* Hotel Agores Atlantico - Ponta Delgada;

* Hospitar Garcia da Orta, Urgéncia Pedidtrica ¢ Unidade de

Cuidados Intensivos Neo-Natais - Almada;

* Hotel Tetra Nostra - S. Miguel (Agores)

* Hotel Hortasol ~ Vila Real de St.° Anténio.

* Motel Shell - AE1 Leiria/Fatima

* Areas de Servico Shell na AE1 - Fatima e Antud;

* Lacto-Agoreana - 8. Miguel (Agores);

* Tribunal de Contas - S. Miguel (Agores);

* Secretaria Regional das Finangas - Ponta Delgada;

* Secretaria Regional do Trabalho - Ponta Delgada;

* Universidade dos Agores - S.-Miguel (Agores);

* Teatro Lethes - Faro; ‘

* Parques de Estacionamento das Avenidas - Av. Conde

Valbom/Av. Jodo Criséstomo e da R. Marqués S da Ban-
_ deira, em Lisboa;
* Pizza Hut - Albufeira, Amadora, Aveiro, Porto (3) e Braga;
* Pizza World - Olaias, Benfica, Algés e Carcavelos.

TECNICLIMA

A Tecniclima € uma
empresa que actua
na drea do ar condi-
cionado, desenvol-
vendo um leque de
actividades comple-
mentares que vio
desde estudos e
projectos até a execu-
¢do de instalacdes
especiais. Durante a
entrevista cedida
pelo eng.” Mério
Carvalho, gerente da
Tecniclima, falou-se
principalmente
acerca dos objectivos
e estratégias que
envolvem esta em-
presa, nomeadamen-
te a nivel de concor-
réncia e competitivi-
dade. Ficou no entan-
to claro que o sector
ira registar uma
expansio nos proxi-
Mos anos.

«Publiexpo»: Podé-nos
referir, de uma forma genéri-
ca, quais as principais activi<
dades desenvolvidas pela Tec-
niclima?

Mério de Carvalho: Posso
definir a Tecniclima como uma
empresa de servigos que desen-

~ volve asuaactividade nas 4reas

doarcondicionado e da ventila-
¢do, quer comercial, quer in-
dustrial. Nestes sectores, elabo-
ramos estudos e projectos, exe-
cutamos instalages especiais €
prestamos um servigo comple-
to de assisténcia técnica.

«P»: Poder-se-4 dizer que
2 Tecniclima se dirige mais
para uma determinada fatia
de mercado.

M.C.: Ndo. Nio se poderd
dizer propriamente que nos di-
rigimos para uma fatia de mer-
cado especifica. Em oito anos
de actividade, temos construi-
do um lote de clientes fiéis, que
continuam a procurar 0s ROSSOS
servicos. Quer para a concep-
¢io e projecto de instalagdes
especiais, apoiados ou nfo por
um servigo de fiscalizagio e
apoio 4 obra, quer para a execu-
¢do de instalagBes que sdo nor-
malmente sujeitas a concurso.

Ouambos. Temos, de facto, cli- -
entes que se t8m apoiado na -

1nossa empresa para, em con-
junto, estudarmos e projectar-
mos as instalagfes de que ne-
cessitam, e ajustarmos directa-
mente o or¢amento para as exe-
cutar. .

«Py»: Essa Gliima situacio
é comum?

M.C.: Penso que talveznfio

. sejauma situagio muito comum

no ‘mercado nacional,. embora

" admita que tem sido, nestes anos

da nossa actividade, uma situa-
¢do muito frequente na nossa
empresa. A confianga que nos é
depositada pelos clientes, na
nossa capacidade de «criam a
solugfo equilibrada para assuas
necesssidades especificas, tem
conduzido vérias vezes a situa-
¢Oes deste tipo.

«P»: Talvez trabalhos de
menor dimensfo ou respon-
sabilidade, ndo?

M.C.: Ndo poderei concor-
dar consigo. Penso ser dificil
reunir consenso quanto 3 maior
ou menor responsabilidade dos
trabalhos. No entanto, s para
citar trés exemplos, fomos nés
que projectdmos e instaldmos
as alterac8es aos sistemas de ar
condicionado e ventilagio do
paquete Vasco da Gama (ex-
Infante D. Henrique), projecta-
mos ¢ instaldmos a remodela-
¢do dos servigos de cuidados
intensivos neo-natais e urgén-
cia pedidtrica do novo Hospital
Garcia da Orta, em Almada,
projectimos e instalémos os sis-
temas de ar condicionado, ven-
tilag8o e ultra-filtragem do ar
nas zonas de enchimento da So-
ciedade de Aguas do Luso.

Como v&, a nossa empresa
apresenta umna capacidade para
poder intervir em fatias de um
mercado sensivel e importante,
com padrdes de qualidade ao
nivel dos melhores domercado.

«P»: Tem havido um re-
cente acréscimo mo que diz
respeito &s empresas do ramo
que escolberam Portugal
como novo mercado, Quais as

consequéncias deste acrésci-
mo concorrencial?

M.C.: Penso dever subdi-
vir este problema em duas ver-
tentes: a primeira diz respeito
ao aparecimento de algumas
empresas estrangeiras no mer-
cado, € a segunda 3 construgio
de um sem-niimero de novas
empresas portuguesas, origina-
das oupelo desintegrar de gran-
des empresas em crise (exem-
plo do desmembramento do
grupo FNAC), ou pela recon-
versdo de outras que entende-
ram ser o ar condicionado um
negdcio interessante.

Quanio 3 primeira, as em-
presas estrangeiras surgem por
saturagio do seumercado natu-
ral, ¢ muitas vezes por razdes
de sobrevivéncia, procurarem
mercados alternativos. Os ca-
sos conhecidos sfio empresas
crediveis nos seus paises mas
que, actualmente em Portugal,
56 tém uma estrutura de cipula,
recorrendo quase integralmen-
te ao subcontrato de mdo-de-
obra nacional, que por vezes se
Ihes afigura de dificil controlo.
Niosdo,naminha opinifio, nes-
ta situagfio, empresas superio-
res 4s boas empresas nacionais.

Em relacdo 4 segunda ver-
tente, sdoraras as empresas com
estrutura capaz de se poderem

_afirmar com seguranga no mer-

cado.

«P»: Qual o grau de pene-
traciio, mo mercado, dos pro-
dutos comercializados pela
Tecniclima?

MLC.: Nio temos um pro-

¢io, Lda.

N.® empregados: 15

Retrato da empresa

Nome da empresa: Tecniclima, Projectos de Climatiza-

Capital social: 5000 contos
Volume de vendas: 150 000 contos

Staff administrative: Eng.” Mério José Fonseca Fernan-
des de Carvalho, Coronel José Leitfo Fernandes de Carva-

duto tipo para comercializar,
Entendemos que € a necessida-
de, caso a caso, do nosso cliente
gue melhor define o tipo de pro-
duto a utilizar. :

Neste sentido, preocupamo-
nos em assegurar a comerciali-
zagHo,com evidentes vantagens,
de equipamentos e produtos
conceituados. 86 para referir
algumas marcas de equipamen-
to, somos instaladores autoriza-
dos de marcas como as america-
nas Carrier e Lennox, as japone-
sas Sanyo, Daikin, Mitsubishie
Panasonic, a francesa HCF, en-
tre outras de elevada qualidade.

«P»: A actividade da Tec-
niclima desenvolve-se apenas
na drea de Lisboa, ou abrange
outras éreas?

M.C.: Ndo temos, por prin-
cipio, zonas geogrificas de ac-
tuagéo definidas. E, muitas ve-
zes, a intengo de assegurarmos
o servigo aos nossos clientes
que determina o local onde va-
mos actuar. E frequente, na nos-
sa empresa, acompanharmos o
mesmo cliente, por exemplo do
Porto, em obras, em locais tio
diversos como Albufeira, Lis-
boa, Aveiro, Porto ou mesmo
Braga.

«P»: Pensa que a actuacio
recessiio estd a afectar a acti-
vidade na vossa érea de negd-
cio?

M.C.: Obviamente que nfo
havera actividade alguma que
nfo sinta a crise. Mas a nossa
empresa esta motivada e estru-
turada para superar este periodo
menos fécil e procurar, de for-
ma honesta, consolidar a posi-
¢do junto dos actuais ¢ dos no-
vos clientes.

Sio noticias didrias a dimi-
nuig@o «imprevista» do volume
de vendas em empresas dos mais
diversos sectores da economia
nacional. Mas penso, mais uma
vez, que o &xito de uma empre-
sa, neste periodo, passa por uma
racionalizago dos seus custos,
na manutengio da qualidade do
Servico. .

«Pr»: Que futuro prevé
para o mercado nacional?
Qual a2 mensagem que gosta-
ria de deixar expressa?

M.C.: O nosso ramo, como

_sabe, estd intimamente ligado

20 ramo da construgiio e obras
publicas.

E certarnente um sector que
ird estar em expansiio nos proxi-
mos anos, como o justifica a
aposta das empresas estrangei-
ras no nosso mercado. :

Temos ainda muito que
avangar para atingir os padres
de qualidade e competitividade
dos mercados mais desenvolvi-
dos. E nesse sentido que deverd
ser aumentada a produtividade,
aumentando a responsabilidade
de todos, para que em breve
possamos competir em pleno
©OIm 0S NOSSOS parceiros.

Penso, no entanto, que ha-
verd situagBes mais dificeis,
como a globalidade da nossa
indastria, e outros de mais ficil
solucdo, como seja o caso do
comércio e servigos. Em ambos
0$ €asos, a nossa mensagem &
comum: melhorar.

H.G.
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