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A Technal integra o universo Hydro desde Com uma cultura baseada em trés valores - qualida-
finais de 2001, consolidando a actividade de, inovagao, design - e acompanhando sempre a
do Grupo na area de sistemas de aluminio evolucdo do mercado, a Technal consegue respon-
no mercado da construgao. der as suas exigéncias quer pelo desenvolvimento
de produtos existentes quer pela criagdo de novos
Em Portugal desde 1974, constitui uma produtos.
referéncia no mercado da construgao, pelos
seus produtos, pelo servico de exceléncia, Em entrevista a revista “Materiais de Construcao”,
pelas parcerias solidas com os clientes Ricardo Matias, Brand Manager da Technal, abordou
externos e internos, fornecedores e a socie- a actividade da empresa, produtos comercializados,
dade. e o mercado da reabilitacdo, entre outros temas.

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

Quando a Technal foi criada em
Portugal, apresentou solugcdes com-
pletamente inovadoras para a época,
nao so a nivel dos produtos como dos
processos, o que favoreceu uma rapi-
da penetragdo no mercado portugués
e ajudou a “popularizagao” do alumi-

nio como um material versatil, robusto e eficiente para o mer-
cado da construcdo. Inicialmente vocacionada para os profis-
sionais da serralharia, a Technal alargou a sua actividade junto
de outros agentes do sector, prestando aconselhamento técni-
co a arquitectos, construtores civis e donos de obra. A constan-
te oferta de solugdes inovadoras associada a uma estreita cola-
boracdo com os diversos players de mercado tornaram possi-
vel que a Technal fosse a marca escolhida para executar mui-
tas das obras emblematicas em Portugal, o que reforgcou a ima-
gem de eficacia, de qualidade e de design inovador que a
marca possui em Portugal e no mundo.

62/



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

Face ao contexto de crise que se vive actual-
mente na construcdo civil, as empresas estao a
explorar outros nichos de mercado, em que a
reabilitacdo urbana se inscreve. Refiro-me a um
nicho de mercado, porque, na realidade, € uma
tendéncia que s6 agora comega a evidenciar-se
em Portugal e que demorara ainda alguns anos
para se tornar uma realidade em termos de volu-
me de negécios na construgéo civil. No caso da
Technal, fazendo parte de uma empresa multina-
cional, o desenvolvimento de produtos especifi-
cos para o mercado da reabilitagéo faz parte das
suas prioridades, até porque, em varios paises
europeus em que a marca esta presente, a rea-
bilitagdo € um mercado que regista elevados
niveis de crescimento. Consequentemente, a
Technal em Portugal oferece, nesta area, varias
solugdes inovadoras e que ja foram testadas
com elevado sucesso noutros mercados interna-
cionais. E o caso da linha Soleal, recentemente
lancada em Portugal, e que é constituida pela
Janela FY (janela de batente com folha oculta) e
pela Porta PY (com uma ou duas folhas disponi-
vel nas versbes de abertura simples e de dupla
acgao). A vista minima de aluminio da janela FY
que potencia um vao de luz maximo e as linhas
direitas e depuradas da Porta PY, ambas com
ruptura da ponte térmica, contribuem para que
esta linha se situe na vanguarda das tendéncias
estéticas e da arquitectura e se adapte, com a
maxima flexibilidade, quer a projectos de reabili-
tacéo quer a projectos de construgéo nova.
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CONSIDERA QUE OS CONSUMIDORES E OS PROFISSIONAIS ESTAO DEVI-
DAMENTE SENSIBILIZADOS PARA A NOVA REALIDADE DE MERCADO, EM
QUE O FUTURO E A REMODELAGAO/REABILITAGAO? PORQUE RAZAO?

Na minha opinido essa sensibilizacao colectiva ainda n&o foi cria-
da, contrariamente ao que se observa em varios outros paises
europeus, em que a reabilitagdo € bastante significativa. Em
Portugal existe, desde longa data, uma tendéncia para destruir o
meio edificado antigo e construir tudo de novo. E imperioso culti-
var um novo modus vivendi em que o que € antigo é valorizado,
porque é alternativo e porque faz parte de uma forma de encarar

o futuro de uma forma sustentavel e socialmente res-
ponsavel. Esta mudancga de paradigma é cada vez mais
valida, até porque a evolugéo a nivel técnico e de design
registada no segmento dos materiais de construgao per-
mite-nos renovar mantendo a traga arquitectonica origi-
nal dos edificios e melhorando o seu desempenho enér-
gico-ambiental.

NO SEU ENTENDER, QUAIS SAO OS PRINCIPAIS OBSTACULOS A
UMA MAIOR DINAMIZAGAO DO MERCADO DA REABILITAGAO?
DE FORMA A ESTIMULAR ESTE TIPO DE MERCADO, QUE MEDI-
DAS CONSIDERA IMPORTANTE O GOVERNO TOMAR?

De forma a estimular o mercado da reabilitagdo em
Portugal considero importante a criagdo de uma cam-
panha a nivel nacional apelando a que nao se destrua
o0 que é antigo. E necessario criar a apeténcia para a
mudanca dos habitos de vida de quem procura uma
habitacdo ou até mesmo um local para instalar servi-
¢os. Obviamente que esta campanha de conscienciali-
zacao deve ser, na minha perspectiva, acompanhada
por incentivos a reabilitagdo, devidamente fiscalizados
pelas autarquias sobretudo em zonas histéricas, e
ainda acompanhada por uma legislacdao que regula-
mente o sector e que seja adequada as necessidades
da reabilitagdo urbana.

CONSIDERA QUE A OFERTA NACIONAL NO SECTOR DA REABI-
LITAGAO, EM TERMOS DE PRODUTOS E DE SERVICOS, TEM
QUALIDADE E E COMPETITIVA?

Efectivamente considero que a oferta de produtos e de
servicos no sector da reabilitagdo tem qualidade e é
competitiva. Ocasionalmente, pode ocorrer falta de
competitividade quando é necessario proceder a inter-
vengbes mais profundas nos edificios a reabilitar. No
caso de um edificio muito degradado, por exemplo, a
substituicdo das janelas nado é suficiente, pois a mera
substituicdo do caixilho, por muito eficiente que seja,
nao resultaria per si em beneficios para um maior con-
forto no interior das habitagdes ou escritorios e na
obtencdo de uma maior poupanga energética.

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

O sector da construgao civil esta a sofrer um momento
conturbado que eu acredito que seja passageiro e que
obrigara a que as empresas se reestruturem, racionali-
zando os seus investimentos e reduzindo as suas
estruturas, tornando-as mais elasticas e mais automa-
tizadas. Para fazer face a este novo ciclo, teremos que
melhorar cada vez mais o nosso desempenho e a
nossa oferta, criando solucdes inovadoras que respon-
dam as necessidades de um mercado em constante
mutacdo. A exploragdo de novas oportunidades de
negoécio em mercados emergentes, como € o caso de
Angola e do Brasil, € outra das estratégias que as
empresas portuguesas poderao prosseguir, nos proxi-
mos tempos, para compensar a diminuicdo temporaria
da procura do sector da construgao civil em Portugal.






