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Entrevista

Mecanobloc
Jodo Almeida, Director

Constituida em 1988, a Mecanobloc tinha como
objectivo a montagem e comercializagdo de diviso-
rias amoviveis. Ao longo dos anos e no seguimen-
to das exigéncias impostas pelo mercado, a
Mecanobloc tem desenvolvido uma dindmica de
envolvimento e participacdo dos diversos niveis e
areas da empresa, permite progresso e crescimen-
to sustentado.

Melhorar a sua capacidade e flexibilidade pro-
dutiva é a mensagem mais repetida, actual-
mente, pela empresa, mensagem essa reafir-
mada pelo director Jodo Almeida, que nesta
entrevista falou ainda da empresa, dos princi-
pais desafios que o sector da construgao
enfrenta, da reabilitagdo, entre outros assun-

tos.

QUAL A ANALISE QUE FAZ DA EVOLUGAO DA EMPRESA
DESDE A SUA EXISTENCIA? COMO CARACTERIZA A SUA
AREA DE NEGOCIO?

A evolugado da Mecanobloc tem sido sustentada e
progressiva. Nasceu como proposta de divisérias
amoviveis, e ao longo do tempo tem vindo a alar-
gar o leque de solugbes e produtos. Hoje a nossa
actividade oferece ao mercado: divisérias amovi-
veis, divisérias moveis, tectos falsos, armarios,
compactos fendlicos, mas o target principal é
poder apresentar solugdes chave na mao.

Como fabricantes, estamos numa area de negécio
que nos obriga a ser flexiveis e seguir as tendén-
cias de mercado. A Mecanobloc tem conseguido
acompanhar estas tendéncias e por isso a evolu-
¢ao é consistente.

O SECTOR DA REABILITAGAO TEM SIDO UMA DAS GRAN-
DES APOSTAS NA AREA DA CONSTRUGAO, TENDO EXISTI-
DO UM ESFORGO PARA CONCEBER PRODUTOS ESPECIFI-
COS PARA ESTE SEGMENTO DE MERCADO.
COMERCIALIZAM SOLUGOES ESPECIFICAS PARA ESTE
TIPO DE MERCADO?

Como dizia anteriormente, o facto de sermos fabri-
cantes, da-nos flexibilidade, e por isso estamos
atentos as solicitagdes, comercializando solu¢des
“feitas a medida”.

CONSIDERA QUE OS CONSUMIDORES E OS PROFISSIO-
NAIS ESTAO DEVIDAMENTE SENSIBILIZADOS PARA A NOVA
REALIDADE DE MERCADO, EM QUE O FUTURO E A REMO-
DELAGAO/REABILITAGAO? PORQUE RAZAO?

Com a pressdo existente para comercializar os
novos apartamentos, alguns no mercado ha dois
anos, € natural que o consumidor se sinta mais
tentado pelo “novo”, até pela possibilidade de
negociar pregos mais baixos.

Compete as organizagdes e as empresas sensibi-
lizar os consumidores para esta nova realidade.

Os profissionais adaptam-se as regras do merca-
do, e estabelecem a sua estratégia em funcdo das
mesmas. No entanto, é urgente resolver o parque
habitacional novo para que dentro de pouco nao
esteja a ser considerado reabilitacéo.



NO SEU ENTENDER, QUAIS SAO OS PRINCIPAIS OBSTACU-
LOS A UMA MAIOR DINAMIZAGAO DO MERCADO DA REABILI-
TAGAO? DE FORMA A ESTIMULAR ESTE TIPO DE MERCADO,
QUE MEDIDAS CONSIDERA IMPORTANTE O GOVERNO
TOMAR?

E estimado que o mercado de reabilitacdo e con-
servacgao do patrimonio ascenda a 200 mil milhdes
de euros, se considerarmos que 60% dos custos de
reconstrucdo é atribuido a mao-de-obra, facilmente
se prevé a criagdo de novos postos de trabalho.
Hospitais e Escolas sdo um dos alvos. Para os pri-
vados, os incentivos fiscais sdo sempre uma ala-
vanca para dinamizar o mercado.

CONSIDERA QUE A OFERTA NACIONAL NO SECTOR DA REA-
BILITAGAO, EM TERMOS DE PRODUTOS E DE SERVIGOS,
TEM QUALIDADE E E COMPETITIVA?

E claro que a oferta de produtos e servicos existe,
talvez ndo esteja suficientemente visivel aos opera-
dores de mercado, dado ser uma realidade nova.
Estas sdo as razdes pelas quais a Mecanobloc,
dentro dos seus produtos, apresenta solugdes diver-
sificadas promovendo a qualidade e competitivida-
de.

Esta é a nossa realidade. Estamos a investir no
mercado Europeu, a concorrer com empresas
locais, e é-nos reconhecida Qualidade e Servigo,
para ombrear com os demais.

Estamos na Bélgica, Alemanha, Franca e
Luxemburgo, tem sido um esforgo titanico, mas lar-
gamente compensado, quer pelo reconhecimento
das nossas capacidades, quer pelo volume de

negoécio que estamos a gerar, que ja representa 50% dos
objectivos para 2012. Temos encontrado no terreno outras
empresas nacionais, com as quais temos constatado, que as
empresas portuguesas estdo preparadas para todos os
desafios.

DE QUE FORMA AVALIA A ACTUAL SITUAGAO DE MERCADO? QUE
ESTRATEGIAS DEVERAO OU ESTAO A SER TOMADAS PELAS EMPRE-
SAS PARA COMBATER A CRISE?

A situagdo actual de mercado tem alguns responsaveis, mas
um dos mais penalizadores chama-se “condicbes de paga-
mento”, ou falta delas!

N&o podemos consumir sem pagar...deviamos seguir o
exemplo de alguns paises da Europa, limitando os prazos de
pagamento a 30 ou 45 dias. Parece lugar-comum dizer isto,
mas “vender é facil, cobrar & dificil’, enquanto assim for
todas as estratégias carecem de alteragdes permanentes o
que eleva o desgaste dos recursos humanos.
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