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No mercado hé& 25 anos, gere
empresas bem conhecidas no sector
e fem ligagdes com as mais varia-
das dreas de negécio. Como é que
tudo comegou?

O sector da Climatizacge foi um
sector que sempre me despertou
muifo interesse.

Depois de concluir engenharia de
maquinas, em 1980, fui estegiar
para uma empresa do sector - @
TERMOCICLO. Era uma empresa
com pessoal muito seleccionado e
competente. Vivia-se uma época di-
ferente, onde poucas empresas
operavam no mercado, actuando
de um modo mais ahrangente. O
mercado de apoio era muito reduzi-
do & as empresas tinham de fozer
quase fudo, pessando muitas vezes
pelo fabrico do equipamento que
instalavam.

Foi uma escole importante.
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Ao fim de trés meses passei de
estagidrio a efectivo, dirigindo
empreitadas como a Carris de
Miraflores, a Central Termoeléctrica
de Sines, o Hotel Sheraton do Porto,
o primeiro  hipermercado  Conti-
nente, em Matosinhos, para além
de indmeras outras empreitadas.

Na época as competéncias tinham
de ser amplas, repartindo a activi-
dade por dreas tdo diversas e com-
plementares, desde a concepcéo ou
revisGo do projecto, & preparacéio e
controlo da empreitada, passando
muitas vezes pelo fabrico de
equipamentos necessdrios.

O que o motivou para iniciar uma
nova etapa?
Em 1985 era visivel a divergéncia

tecnolégica de geracées diferentes -
complicava-se o que era simples.
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Mentinham-se processos e procedi-
mentos ultrapassados, lutava-se
diariamente para contornar o falta
de recursos, nomeadamente a falta
de tecnologia co servico da empre-
sa.

A impossibilidade de evoluir, levou-
-me a sair do empresa e a fundar
uma nova empresa onde pudesse
desenvolver os conceitos que hé
muito entendia fundamentais para
um mercado em evolucdo, em répi-
da expansdo, onde assuntos como
o organizagdo (com apoio tec-
nolégico), a qualidade e a rentabi-
lidade eram pontos-chave.

Surgiu assim, em 1985, a TECNI-
CLIMA (www.tecniclima.p).

Qual era o objectivo dessa nova
empresa, em 19852
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A tendéncia na época (1985) era a
fragmentacao das diferentes activi-
dades do secfor. Era um mercado
fragmentado.

E esta, ainda hole, a realidade
empresarial na érea da climatize-
céio, cerfamente por ser mais facil
gerir uma pequena drea de actuo-
cdio, evitando-se estruturas mais
complexas. Em Portugal, o mercado
estd dividido em demasiadas dreas
de actividade: hé empresas de pro-
jecto que s6 projectam, hd empre-
sas instaladoras que sé instalam, hé
empresas de subempreitadas que
fornecem mao-de-obra ou servigos
acs instaladores, hd empresas de
manutengdo, efc.

s servicos estdo
demasiado disper-
sos, facilitando a
ocorréncia de
erros, dificultando
a compatibilizacdo
e o atribuicdo de
responsabilidades
quando algo corre
mal.  Por oufro
lodo, este cendrio
facilila o apareci-
mento e desenvolvi-
mento de pequenas
empresas  sem a
capacidade téenica
e financeira neces-
sdric, com poucas
aptidées e recursos,
dificultfando  muitas
veres o prestacdo,
no seu todo, de um
servico adequado
ao Cliente. Injustamente concorrem
com aquelas que, pela sua experi-
éncia e organizacdo, estéo em
condicdes de assegurar, com res-
ponsabilidade, um bom resultado
final.

Néo era esta a minha visdo do
negécio. Como nos paises mais
desenvolvides, entendia que a
solucdio de "Contractor' era a que
melhor responderic ao mercado.
Desde sempre defendi que uma
empresa deveria  oferecer ao
Cliente um service completo.
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A TECNICLIMA sempre foi um
tornecedor de servicos, e o ambito
da oferta destes refere-se directa-
mente as suas competéncias.
Sempre acreditei que séo os clientes
os principais reguladores do fun-
cionamento do mercado. E finha
que se reflectir sobre questées fun-
damentais para um bom desem-
penho global: qudlidade e capaci-
dade técnica, cumprimenfo dos
prazos, garantia dos equipamentos
e das instalacdes, manutengao e fis-
calizacao.

Ao apostar na capacidade técnica,
pode-se assegurar um projecto
completo {Concepcdo e Implemen-
tagdo) com a responsabilizagéo de

uma Unica entidade. Quem con-

seguir assegurar estes servicos con-
seguird, simultaneamente, um me-
lhor desempenho na obra. E sem-
pre acreditei que era este o camin-

ho.

Como desenvolveu este conceito?

Em 1985 iniciei o acfividade na
érea do Projecto, mas rapidamente
clarguei a actividade a dreas com-
plementares come a da Instalagéo,
da Manutencdo e Assisténcia
Técnica, da Distribuicéio, até & area
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da Comunicagdo.

Acabei por criar uma empresa para
o drea da distribuicao, e uma
reviste especializada que tratasse os
assuntos do sector numa perspecti-
va diferente da j& existente. Mais
tarde, criei um portal de internet
para o sector da Climatizagdo.

De modo graducl e consistente
abrangia as diversas dreas de nego-
cio do sector, e estou hoje con-
sciente de ter atingido os objectivos
que me motivaram hé 20 anos.

Quer referir algum frabalho de
referéncia?

Em 1988, a TECNI-
CLIMA  desafiando
um concurso interna-
cional, ganhou o
CONcurso  para  a
recuperacdo e remo-
deloggo do  anfige
paquete Infante D.
Henrique, que hoje
navega em d&guads
americanas com ©
nome de Vasco da
Gama.

Com apenas irés
anos de actividade,
foi pela sua dimen-
sfio, complexidade e
prazo de execugéo
uma obra de referén-
cia.

Este trabalho foi con-
tratado na modalidade de concep-
cao/construcdo, dando inicio a
uma das mais fortes éreas da TEC-
NICLIMA dos Gltimos 20 anos  pen-
sar, projectar, instalar, manter e
fornecer assisténcia &s instalagdes.
E garantir o Cliente o qualidade
do seu investimento.

Estamos em 2006. Que novas
oportunidades de negécio? Hé
novos projectos que tem andado a
desenvolver?

Sim hd novas oportunidades de
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negdcio e boas oportunidades para
completar a nossc actividade, tor-
nando a nossa oferta ainda mais
completa.

Recentemente a CLIMAPORTUGAL
(www.climaportugal.pt) apresentou
na Horexpo uma goma de novos
produtos e servicos, onde destaco a
nova gama de equipamentos de fil-
tragem electrostética e um comple-
to servico de higiene ambiental.

Na drea da Higiene Ambiental ofe-
recemos, afravés da TECNICLIMA,
um servigo muito completo, desde o
drea do inspeccéio, & limpeza por
escovagem e por criogenia de con-
dutas e equipamentos, & andlise da
Qualidade do Ar Interior dos edifi-
cios, até & andlise microbiolégica
de superficies e ambiente (em
colaboracdo com o Laboratério de
Microbiclogia da Faculdode de
Farmdcia de Lisboa).

Acho imporfante oferecer estes
servigos integrados num profundo
conhecimento dos sistemas que
estamos a inspeccionar.

Aqui, tal come anteriormente,
defendo que quem inspecciona e
limpa tem de conhecer bem o que
estd a inspeccionar e a limpar, e
como as coisas funcionam no seu
todo - & um todo dificil de separar.

Tem intervido directamente na drea
da comunicagéo. Porqué, se é uma
drea tao distinta?

Um mercado informado é funda-
mental. Sempre valorizdmos a
necessidade de transmitir de forma
simples e clara, o consumidor, o
maior nimero de informacdo pos-
sivel.

Hoje desenvolvemos e actualizamos
diariamente 2 sites e 1 portal na
internet - nos servicos o www.tecni-
clima.pt, na distribuicGe o
www.climaportugal.pt ¢ na comuni-
cegdo o portal www.climanet.pt,
indiscutivelmente Uteis ao sector.

Assim de um modo facil e actualiza-
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do o consumidor pode obter a
qualquer hora a informagéo que lhe
possa inferessar, podendo facil-
mente fazer downloads de indmera
informacdo técnica e Ufil.

Transmitimos ao mercado a infor-
macdo. Trabalhamos diariamente
para manter o mercado bem infor-
mado. Sdo os clientes a regular o
funcionamento do mercado, repito.
A informacao deve ser transmitida
de forma clara e precisa.

O pafs estd em crise? Comenta?

Naturalmente néo haverd activi-
dade nenhuma que néo sintc a
crise. E visivel. As recentes noticias
sobre o evolucdc da economia e
competitividede de Portugal sao
preocupantes. Devem ser enca-
radas como um alerta sério.

Estamos motivados e estruturados
para superar este perfodo menos

favordvel e procurar consolidar a
nossa posigdo junfo dos nossos
Clientes.

Séo noficias didrias a diminuicao
do consumo, o excessivo endivida-
mento das familias e das empresas
portuguesas, e as dificuldades de
muitas empresas nos mais dife-
rentes sectores da economia
nacional.

Penso que o &xito de uma empresa
neste perfodo passa pela raciona-
lizacGo dos seus custos e pela
manutencéo da qualidade do seu
servico. E na capacidade de ofere-
cer um servico diferenciado pela
sua competéncia.

Comeo vé o futuro? Que mensagem
gostaria de fransmitirg

O nosso sector estd intimamente
ligando ao sector da construcdo e
obras pUblicas. E um sector em
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recess@io, como é do conhecimento
piblico. A falta de investimenio
pUblico e o reduzide investimento
privado geram alguma cpreensdo.

A falta de produtividade da méo-
-de-obra, na generalidade dos sec-
tores, é evidente.

Hé muito que caminhar para atingir
os padrdes de qualidade e compe-
titividade dos parceiros europeus.
Devemos trabalhar afincadamente
pora aumentar a produtividade,
aumentando o responsabilizagdo
de todos, para que possamos com-
petir num mercado aberfo.

Hoverd casos mais faceis, outros
mais dificeis, mas a mensagem é
comum: MELHORAR.

Mdrio Fernandes de Carvalho (eng.”)
Sécio-gerente da TECNICLIMA
Sécio-gerente da CLIMAPORTUGAL

Fundador do portal CLIMANET
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