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Resumo

A Construcao tem sido um sector econémico, motor da economia e que influencia outros
sectores que daquele dependem. Um deles é o Aquecimento, Ventilacio e Ar

Condicionado (AVAC).

A identificagdo dos Factores Criticos de Sucesso (FCS) do AVAC ¢é uma ferramenta
importante para um melhor entendimento do funcionamento daquele subsector da

construcao.
Neste contexto o objectivo desta disserta¢do é encontrar respostas a questao:
Quais os FCS do AVAC?

Para responder a esta questdo foi feita uma revisdo de literatura onde foram encontrados

FCS, bem como metodologias usadas por outros autores para obtencio de FCS.

Para a realizacdo do trabalho de campo optou-se por entrevistas a executivos com
conhecimento da relacdo AVAC - Construcdo, entrevistas essas que proporcionaram a
elaboracdo duma lista de FCS e a classificagdo dos FCS obtidos na revisdo de literatura.
Foi ainda feito um estudo de caso junto dum pequeno grupo econémico no sentido de ser

verificado num caso concreto, os resultados obtidos anteriormente.

Ap6s compilados e tratados os dados, pode-se concluir que os FCS das empresas AVAC

sd0 0s seguintes:

¢ (Qualidade do servico com especial atencio no prazo;
¢ Competéncia técnica das pessoas, e sua formacio; e

¢ Organizacdo da empresa.

Foi possivel também, com base nas declaragdes prestadas pelos entrevistados, antever o
futuro das empresas do AVAC que se deverdo adaptar as novas exigéncias e
oportunidades, nomeadamente no que diz respeito a reabilitacdo de edificios, e a integracio

das energias renovdveis no seu portfélio.
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Abstract

The Construction has been one sector of the economy, and engine of other sectors which
are influenced by that one. One of them is Heating, Ventilation and Air Conditioning

(HVAC).

The identification of the Critical Success Factors (CSF) within HVAC is an important tool

for a better understanding of the functioning of that sub-sector of the construction.
In this context the objective of this dissertation is to find answers to the following question:
Which is the HVAC’s CSF?

To help answering this question a literature review was applied where CSF were found, as

well as methodologies used by other authors to obtain CSF.

For the fieldwork, interviews were made to executives with knowledge of the relationship
HVAC - Construction. Such interviews provided a list of CSF and the classification of the
CSF obtained in the literature review. It was also made a case study with a small economic

group in order to be verified in a particular case, the results obtained previously.

Once collected and processed the data, can be concluded that the FCS of HVAC

companies are:

*  Quality of service with special attention to the term;
*  Technical competence of the people, and his training; and

*  Organization of the company.

It was also possible, based on statements made by the respondents foresee the future of the
HVAC companies which must adapt themselves to new demands and opportunities,
especially with regard to building rehabilitation, and integration of renewables in their

portfolio.
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1. Introducao

O sector da Construgdo tem sido a base da sociedade europeia, proporcionando trabalho e

melhor qualidade de vida.

Em pleno século XXI, deparamo-nos com alteracdes demogréficas, mudangas de clima,
globalizacdo e perspectiva de redugdo dos recursos naturais como a dgua potivel e o

petréleo.

Torna-se necessario reduzir a dependéncia do petrdleo, que se reflecte na obrigatéria

reducdo do consumo de energia, sobretudo a de origem f6ssil.

O tempo de permanéncia das pessoas no interior dos edificios € cada vez maior o que leva
a necessidade de serem criadas condi¢des de habitabilidade nos edificios, com implicagdao

directa na sua Qualidade do Ar Interior (QAI).

Assim, as instalacdes de Aquecimento, Ventilacdo e Ar Condicionado (AVAC), tornam-se
uma drea de actividade cada vez mais exigente, e em que as empresas tem forcosamente de
implantar estratégias de sucesso. Para tal, este sector' tem de ser estudado e devem ser

procurados os factores que podem determinar o sucesso das empresas.

As empresas em geral, apostam em factores que consideram importantes para o seu
sucesso. O preco, a qualidade do servico e dos seus produtos, a competéncia dos seus
técnicos, o relacionamento com os seus clientes, e o estabelecimento de parcerias sdo

alguns dos factores que as empresas consideram importantes para o seu €xito.

Embora presente neste momento, na mente de cada um, é necessdrio assinalar que
econdmica e financeiramente, vivemos dos tempos mais dificeis da histdria, com quebras
substanciais de investimento e de produg¢do na Construgdo, com dificuldades para os
particulares e para as empresas, nomeadamente no que toca ao seu financiamento.
Simultdneamente, a necessidade de redugdo do consumo de energia e da sustentabilidade

da construcdo.

Tem sido produzida legislacdo a um ritmo elevado, que implica actualizacdo das pessoas,

sobretudo dos técnicos, investimento em formacgao, credenciacdo de pessoas e empresas, €

' O AVAC ¢ um sub-sector da Construgdo. No entanto ao longo do texto também ird ser referido como
sector.



que obriga a que as instalagdes cumpram vdrios requisitos, como efici€éncia energética,

seguranca, e QAL

A conjugacdo das dificuldades econdmicas, com as limitagcdes sobretudo energéticas,
mantendo condicdes de habitabilidade dos edificios consubstancia-se num desafio aos

técnicos e as empresas que actuam neste mercado.

E com esta envolvente que a presente Dissertacio se desenvolverd, e onde serd analisado o

ponto da situacdo da Construcdo e do AVAC.

O desafio consiste em determinar, se possivel, os Factores Criticos de Sucesso do AVAC,

em Portugal.



1.1 Enquadramento

Embora os titulos dos Jornais ou revistas possam ser diferentes, o assunto de maior
destaque actualmente continua a ser a crise. Titulos como: “Para onde vai a teoria
econémica? (Silvestre e Rodrigues, 2010:104) podem ser encontrados em diferentes

publicac¢des, como referéncia a situacdo financeira global despoletada em 2008.

“O problema do pais [Portugal] é a situacdo externa, mas as causas internas e a recessao
ndo criaram estes males, s6 os revelaram” (Silvestre e Rodrigues, 2010:104). O Instituto
Nacional de Estatistica (INE:2010) refere que “Em Maio [2010] a produg@o na construcio
registou uma variagdo homologa de -7,2%”, salientando que a actividade da Construcdo e
Obras Publicas, apresenta variagdes homodlogas menos negativas, como sendo ja um sinal
de esperancga na retoma. No entanto refere também que “a Constru¢io de Edificios registou
uma variacdo homologa de -11,2%”. Segundo a mesma fonte, “O volume de emprego no

sector da Construgdo apresentou em Maio [2010], uma diminui¢do homdloga de 6,9%”.

Este cendrio de crise econdmica surgiu por diversas vezes ao longo da histéria. Na
literatura sobre economia e ciclos econdémicos verifica-se que as crises econdmicas sao
ciclicas. Foram feitos diversos estudos no sentido da previsibilidade dos ciclos
econémicos. Domingues (2003:30) considera que uma das causas que leva os economistas
a nao acertarem com os verdadeiros ciclos econdmicos, € a confusdo entre as crises
exclusivamente financeiras e as crises da economia produtiva. Por outro lado convém néo
esquecer que mesmo numa economia global, os ritmos dos paises sdo diferentes pelo que é
provavel um desfasamento das crises entre os diversos paises, apesar de se manter alguma

interligacdo entre elas.

Como afirmam Kotler e Caslione (2009: 23), o mundo entrou numa nova etapa econémica,

tornando as diversas economias nacionais intimamente relacionadas e interdependentes.

A informacio circula a velocidade da luz. A Internet tem-se revelado um 6ptimo meio, e
tem contribuido sobremaneira, para a circulagio e propagacao da informacdo, pois além de
extremamente rapido € também extremamente econdémico. A globalizacdo e a tecnologia
sdo as duas principais for¢cas que ajudaram a criar um novo nivel de fragilidade interligada

na economia mundial.



Weitz (1985), a propdsito do abrandamento do crescimento da economia, apontava a falta
de regulagdo, a globalizacdo dos mercados, a flexibilidade da producio e a rdpida alteracio

da tecnologia, como factores que influenciam a natureza da concorréncia nos mercados.

Na cadeia de fornecimento do sector da construcio, tomam cada vez mais protagonismo as
chamadas Instalagdes Técnicas. Sdo as instalagdes de electricidade, dguas e saneamento,
telecomunicagdes e o Aquecimento, Ventilacdo e Ar Condicionado (AVAC), ou seja, sdo
as instalacdes que, entre outras instalagdes, vdo incorporar o edificio e que vao permitir a

sua utilizagdo de forma mais segura e confortdvel.

A instalagio de AVAC pode atingir 50% do valor do investimento®, tornando-se por isso
uma érea chave pelo seu impacto no custo do investimento, pela sua complexidade prépria

e também pelos requisitos regulamentares que deve satisfazer.

A instalagdo de AVAC, além do seu custo inicial, tem também o custo de exploragdo e de
manutengdo tratando-se portanto dum investimento a ser bem considerado. A realizacdo
destas instalagdes deve ser entregue a empresas capazes tecnicamente € que garantam a

melhor solucdo para cada caso.

Por tudo isto, 0 AVAC, foi-se tornando uma area de actividade sujeita a mais exigéncias, e
em que as empresas tem forcosamente de implantar estratégias de sucesso. Para tal, o
sector deverd ser estudado e devem ser procurados os factores que podem determinar o

sucesso das empresas.

1.2 Motivacao

O presente trabalho vem no dmbito da Dissertagdo, para obtencdo do grau de Mestre em
Engenharia e Gestdo Industrial (EGI). Trata-se portanto dum trabalho de investigagdo que
segundo Barafiano (2008:29), deve (1) enquadrar-se naquela area (EGI); (2) concentrar-se

nos aspectos fundamentais; e, (3) abordar a problemadtica na sua totalidade.

A ligacdo do autor ao mundo empresarial na drea em questdo, o AVAC, permite-lhe algum

conhecimento dos problemas com que as diversas empresas ligadas ao AVAC, se

2 Informag@o fornecida por José Carvalho na sua apresentagdo no Encontro Nacional de Instaladores,
realizado em 2010.07.08 na Exposaldo — Batalha.



defrontam no seu dia-a-dia. Ora, perante um cendrio de crise financeira global, redugdo em
Portugal, do investimento publico nomeadamente na constru¢do e abrandamento do
investimento privado e muitos casos de asfixia financeira provocada por empresas de
construcdo, aos seus subempreiteiros, coloca-se a questdo da sobrevivéncia das empresas

relacionadas com a construgdo, nomeadamente as de AVAC.

A motivacido para este trabalho prende-se com o exposto e ainda com a falta de informacio
existente sobre empresas de AVAC. Assim pretende-se contribuir para um melhor
conhecimento das caracteristicas que devem reunir as empresas de AVAC, para poderem

alcancar algum sucesso no mercado.

Procurar-se-4 com a investigagcdo em torno dos Factores Criticos de Sucesso (FCS) obter
respostas que permitam as empresas deste sector, encontrar elementos para a definicdo da

sua estratégia.

1.3 Principais objectivos

Feito o enquadramento e apresentadas as motivagdes para este trabalho, hd que definir os

objectivos a atingir. O presente trabalho girard em torno da questao:
Quais os Factores Criticos de Sucesso no sector do AVAC?
Para responder a esta questdo serdo analisados os seguintes temas:

¢ Como podem as empresas deste sector obter vantagem competitiva;

e Como se articulam entre si 0s intervenientes neste mercado;

® Quais as estratégias das empresas deste mercado;

e O papel das pessoas e a sua influéncia numa estratégia de sucesso;

¢ O contributo da Regulamentacido actual para o desenvolvimento do negécio das

empresas.

1.4 Metodologia da Investigacao

O processo de investigacdo cientifica leva a adopg¢do da metodologia que melhor se ajuste

ao estudo em causa.



Serd desenvolvida a pesquisa tedrica através da consulta da Bibliografia considerada mais
relevante bem como de outras publicagdes cientificas e sitios de Internet, com especial
incidéncia nos artigos relacionados com a constru¢do, o AVAC, os FCS e vantagem
competitiva. Esta revisdo de literatura ird servir a sustentacdo das conclusdes finais, bem
como ao trabalho de campo. Trata-se dum trabalho individual, e “[...] toda a informacdo

recolhida terd de ser sujeita a uma seleccao” (Bell, 2008: 23).

Assim, a abordagem tedrica sera feita duma forma global, partindo da interpretacdo do que
sdo Factores Criticos de Sucesso, passando sucessivamente pela nogcdo de estratégias
empresariais, vantagem competitiva, e a importincia das pessoas na implementacgdo de
toda a estratégia. Esta etapa permite a actualizacio de conhecimentos através dos trabalhos
efectuados por outros autores, que deram jd o seu contributo para o tema em questdo. O
desenvolvimento deste trabalho, far-se-4 pelo estudo de trabalhos publicados sobre a
Construc@o e a gestdo de projectos, dado que o AVAC estd intimamente ligado aquele
sector, e qualquer uma destas actividades, constru¢do e AVAC, sdo afinal projectos, que
fazem parte de outros grandes projectos. Privilegiar-se-4, a consulta de artigos recentes nio
descurando um ou outro livro de autor cldssico. A selec¢do dos artigos cientificos far-se-a
pela apreciacdo do titulo, e leitura do resumo para verificagcdo do interesse do mesmo para
este trabalho. Os livros de autores cldssicos serdo consultados na, ou nas partes que dizem
directamente respeito ao tema deste trabalho. Serdo ainda consultados sitios da internet
com especial incidéncia nos de organizacdes governamentais, de associa¢des profissionais
e empresariais, cujos dados possam contribuir com rigor para a informacdo considerada

necessaria.

No trabalho de campo, para identificagdo dos FCS serd usada uma das técnicas sugeridas
por Leidecker e Bruno (1984) e Porter (2004: 391), nomeadamente a que consiste na
andlise da industria’, recolhendo informag@o junto de fontes conhecedoras do negdcio, tais
como responsdveis de associacdes empresariais, gestores, consultores e outros entendidos
no sector. Esta técnica permite segundo Leidecker e Bruno (1984), obter informacgdo que
com outros métodos mais formais e analiticos nao € possivel obter. Tem a desvantagem da
falta de objectividade e da ndo verificacdo dos factos nem da sua justificacdo, dado que as

respostas reflectem a opinido dos entrevistados. Trata-se portanto duma pesquisa

? Sero usados ao longo do trabalho os termos “inddstria” e “mercado” indistintamente.



qualitativa a qual, como refere Runeson (1997), tem também uma fun¢do importante em
muitas situagdes, especialmente quando a informagdo quantitativa ndo é confidvel ou
simplesmente ndo disponivel, como € o caso presente. Esta técnica é também usada
segundo Leidecker e Bruno (1984) pelo Centro de Pesquisa e Informacdo do MIT* para
identificacdo dos FCS de empresas que serdo incorporadas no sistema de informagio de

gestao.
Serdo realizadas entrevistas presenciais e colocadas questdes de dois tipos:

® Questdes abertas, com as quais se pretende obter a opinido de cada um dos
entrevistados sobre quais os FCS no mercado AVAC, e
e Questdes nas quais se pretende classifiquem o grau de importancia de FCS

oriundos doutras areas, no AVAC.

As respostas as questdes abertas permitirdo constituir uma lista de FCS segundo a opinido

dos entrevistados.

A classificagdo dos FCS que serdo apresentados, permitird verificar a concordancia ou néo
com os que foram referidos, e a sua ordenagdo por grau de importancia. “Tal como em
qualquer outra investigac@o, os dados sdo recolhidos sistematicamente, a relacdo entre as

variaveis € estudada e o estudo é planeado metodicamente” (Bell, 2008: 23).

Os resultados obtidos serdo confrontados com a realidade empresarial para o que serd
apresentado um estudo de caso com o qual se pretende verificar a coincidéncia ou ndo, dos
FCS considerados pelo responsdvel duma empresa do mercado AVAC, com os FCS
identificados nas entrevistas. O estudo de caso, além de ser uma boa oportunidade para um
investigador inexperiente (Baxter e Jack: 2008), como é o caso, tem ainda a vantagem,
quando comparado com outros métodos, de permitir analisar em profundidade um caso

real (Yin: 2010).

1.5 Estrutura do trabalho

Serdo seguidos 0s seguintes passos:

* Center for Information Systems and Research at MIT



1. Introdugcdo - onde se justifica a razdo de ser deste trabalho, é dado o seu

enquadramento e € definida a metodologia aplicada;

2. Revisdo de literatura — a partir da qual serdo obtidos os contributos de autores de
referéncia. A seleccdo das publicagdes cientificas serd feita pela leitura do Resumo,

seguindo-se o estudo/leitura de todo o artigo;

3. Trabalho de campo com a realizacdo de entrevistas a representantes de associagcdes
empresariais, profissionais e de outras entidades conhecedoras do sector, e

apresentacdo dum estudo de caso aplicado a uma empresa do sector;
4. Conclusao baseada na andlise dos dados obtidos.

Na figura seguinte, figura 1, encontra-se esquematicamente cada uma das fases
mencionadas, e sua interligacdo com as restantes. O ponto de partida é a revisdo de

literatura e o de chegada a Conclusdo.

Metodologia Objectivo Resultado
p N 7 i . 2\
Revisio de literat Identificar FCS. Estratégias _'J Seleccionar FCS. Identificar
€visao de literatura [—— . ' £ ~
Vantagem competitiva. —y| estratégias. Obtenf;?lo de
q ) vantagem competitiva.
N\ _
4 o N N
. Obter a opinido de Identificar FCS de
Entrevistas ——— profissionais em dreas profissionais, Classificar FCS
1 relacionadas com 0 AVAC da literatura. Ponto da situagio
- L ﬂ z
Verificar o enquadramento ou Conclusdes sobre os FCS
Estudo de caso néo duma empresa nos das empresas de AVAC.
requisitos definidos antes. Contributo para O sector.
. J

Figura 1 — Desenvolvimento do trabalho

Fonte: Adaptado de Yang et al (2009: figl, p.338)



1.6 Limitacoes

Na realizagdo de qualquer trabalho existem limitagdes, sendo as mais correntes o prazo, e
os custos. H4 que acrescentar ainda, a pouca disponibilidade de tempo, uma vez que outras
responsabilidades, nomeadamente profissionais, sdo altamente limitativas atendendo
sobretudo, a era de turbuléncia econémica actual. O dia-a-dia € desgastante e absorvente, e,
quem tem responsabilidades de gestdo, como é o caso, tem muito pouca disposi¢do e

disponibilidade para outros assuntos que n@o os da sua prépria empresa.

A realizagdo das entrevistas implica a colaboracdo de entidades que deverdo ser

contactadas e aceitar colaborar, nomeando as pessoas a serem entrevistadas.

Outra limitag@o € a falta de informagdo disponivel neste sector (AVAC). Embora exista
uma associacdo empresarial, a APIRAC, e outras associacdes profissionais, os elementos
que ai se podem recolher sdo muito poucos e ndo propriamente orientados para a questio

agora proposta.

Ao nivel internacional, também ndo h4 muita informacao sobre este assunto na perspectiva
pretendida. A informacao recai sobretudo na parte técnica, nos equipamentos, nas solucdes

de climatizacdo, e ndo na gestdao nem no estudo de empresas.

Para a obtencdo de dados poderia ter-se enveredado por questiondrios as empresas de
AVAC, mas este processo é demorado. Esta via, implicaria a defini¢do do universo de

empresas a questionar, o que colocaria outras questoes:

® Aquelas que possuem 0 mesmo CAFE’
e As que figuram noutras bases de dados nomeadamente as que pertencem a
associacdo empresarial do sector (APIRAC)?

¢ QOu ainda as que figuram nas P4aginas Amarelas?

No primeiro caso, a escolha pelo CAE nido seria certamente uma boa escolha pois ha
empresas a laborar no AVAC com CAE’s distintos dado que existem fabricantes,
distribuidores, projectistas e instaladores. Os associados da APIRAC representam apenas

uma parte das empresas do sector. As Paginas Amarelas, representam uma boa base de

> CAE - Cédigo de Actividade Econémica



dados, mas que, contudo, ndo abrange no mesmo titulo todas as empresas do mesmo

sector.
Justifica-se portanto a técnica utilizada, a da entrevista a entidades de referéncia no sector.

O facto do estudo de caso se limitar a uma tnica empresa, leva a que os resultados devam

ser interpretados com prudéncia e sem generalizacgdo.

Finalmente, uma limitagdo imposta pelo proprio autor, € a que diz respeito ao ambito deste

trabalho, limitando-o aos FCS das empresas do sector AVAC.
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2. Revisao de Literatura

2.1 O sucesso

No Diciondrio da Lingua Portuguesa Contemporanea (2001) podemos encontrar varios
significados para sucesso consoante o enquadramento. Uma delas é: *“ resultado de um

acto” outra, “resultado feliz, €xito” uma outra ainda “o que suscita admiracao”.

O entendimento do que € o sucesso em determinado contexto, deve ser o ponto de partida e
de motivacdo para o bom desempenho duma pessoa, duma equipa ou duma empresa. O
sucesso implica trabalho. Como refere Ribeiro (1995:11), o sucesso nao acontece por

acaso.

Torna-se assim imperativo determinar o que € o sucesso ou seja que objectivos se devem
atingir para se avaliar se houve sucesso. Yu et al (2006) definem no dmbito das reunides de
projecto o que consideram uma reunido bem sucedida, e quais os objectivos a atingir. Sem
a defini¢do clara dos objectivos é impossivel avaliar do sucesso ou fracasso da pessoa, da

equipa, da empresa ou do projecto, precisamente por falta de referéncias.

Na 4rea das vendas, Gitomer (2003) chama a aten¢@o para uma série de pontos importantes
para o sucesso nas vendas. Aqui, nas vendas, o sucesso € mais facilmente determinado pois

se a venda se concretiza ha sucesso e se ndo, houve fracasso.

Na literatura, encontram-se varias e diversas definicdes para o que € o sucesso. As
definicdes do sucesso s@o naturalmente subjectivas. O sucesso € dificil de qualificar e de
quantificar. Arslan e Kivrak (2008) afirmam que o sucesso tradicionalmente, € definido
como a medida em que os objectivos sdo atingidos. No sentido oposto, fracasso é a

incapacidade duma empresa cumprir as suas obrigacdes.

Leidecker e Bruno (1984) consideram o lucro como um dos meios mais importantes senao
0 Unico para avaliagdo do sucesso das empresas. A European Construction Technology
Platform (ECTP:2005) considera como medida do sucesso a capacidade de satisfazer as
necessidades do cliente. A satisfacao das necessidades do cliente é sem diivida, no mundo
dos negdcios um factor vital para a empresa. Saber as suas necessidades, aponta no sentido
do negdcio seguro, orientado, e com forte hipdtese de concretizagdo, ou sucesso,

contrariamente 2 estratégia de tentativa e erro na expectativa de se ser bem sucedido.
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2.2 Factores Criticos de Sucesso (FCS)

A nocido de FCS, no ambito das ciéncias empresariais, tem sido definida pelos autores, “de

diferentes maneiras em fun¢do do dominio de aplica¢do” (Tamboura e Mamlouk, 2009).

Este conceito, o de FCS, vem da gestdo estratégica, desempenhando um papel semelhante
ao diagnéstico dos pontos fortes e dos pontos fracos com vista a melhorar o
posicionamento estratégico. Os FCS sdo retirados duma lista demasiado numerosa de
factores de sucesso, que dada a sua extensdo torna dificil intervir em todos eles e alocar os
recursos necessarios. Assim, dos factores de sucesso encontrados sido extraidos os
considerados de maior relevancia para o sucesso, ou que, se ndo realizados originam o

insucesso, dai serem considerados criticos.

Os FCS “sdo condi¢do necessaria mas nao suficiente” (Tamboura e Mamlouk, 2009). Sé
por si, a identifica¢do dos FCS e sua aplicacdo ndo garante o sucesso da organizacio, ou do

projecto em causa.
Cada um dos autores consultados aplica o conceito de FCS ao seu trabalho:

“[...] aquelas varidveis bdsicas que devem ser consideradas [...] para participar

competitivamente nos mercados [...]” (Valdés, 2009).

“FCS para qualquer negécio € um numero limitado de édreas as quais, se satisfatdrias

asseguram a empresa competitividade de sucesso” (Zwikael e Globerson, 2006)

“Chamamos FCS, os factores mais importantes a ter em consideracdo [...]”(Tamboura e

Mamlouk, 2009)
“[...] factores que podem contribuir para o sucesso [...]” (Yu et al, 2006)

“FCS sao as actividades e praticas que devem ser consideradas de forma a manter uma

gestdo eficaz [...]” (Yang et al, 2009)

Parece contudo ser a definicdo de Leidecker e Bruno (1984) a mais abrangente:
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“FCS sdo as caracteristicas, condigdes ou varidveis que quando devidamente
sustentadas, mantidas ou geridas podem ter um impacto significativo no sucesso

duma empresa que compete em determinado mercado [industria]”.

Embora cada um dos autores se refira aos FCS de forma diferente, todos no entanto,
apresentam a mesma ideia, a de que se trata dum nimero limitado de acc¢des ou de
caracteristicas que s@o facilitadoras ou determinantes para a obtencdo do sucesso ou de
resultados satisfatdrios, quer se trate dum projecto, dum negdécio ou duma organizagao.
Para Tamboura e Mamlouk (ibidem) FCS sdo os factores mais importantes a ter em conta
para obtencdo dalgum sucesso, factores esses, que, se ignorados levam certamente ao

fracasso.

Segundo Leidecker e Bruno (1984) e Zwikael e Globerson (2006), foi Daniel (1961) o
primeiro a introduzir o conceito de FCS. Os mesmos autores, e ainda Yang et al (2009)
acrescentam que Rockart em 1979, usou esse conceito na definicdo da informacdo critica,
necessdria na gestdo dos negdcios, tendo-se a partir dessa altura, popularizado o conceito.
Rockart em 1982 examinou quatro tipos de abordagem para identificacdo das necessidades
de gestdo, tendo chegado a conclusdo que a identificacdo dos FCS proporcionou uma mais

util andlise para os gestores, do que qualquer outra das quatro metodologias.

Independentemente de quem possa ter sido o criador dos FCS a questio acaba por se tornar
intuitiva e colherd a concordancia geral da sua importancia, para a obtencdo de resultados

satisfatdrios na gestdo de qualquer negécio ou actividade.

Mais, sdo elementos que, se ndo forem tidos em devida conta pordo em causa essa mesma

actividade ou negdcio.

A partir dos elementos obtidos, e no ambito deste trabalho pode-se dizer que FCS sao as
caracteristicas, condi¢oes, comportamentos e formas de actuar, que as empresas de
AVAC devem criar e desenvolver para se integrarem no mercado, e que se
devidamente enquadradas com as necessidades desse mercado, lhe poderao granjear

Sucesso.

Na pesquisa de literatura efectuada ndo foi encontrada uma norma para a identificagdo dos
FCS. No entanto diversos autores, como referem Lu er al (2008), e eles proprios, seguiram

um caminho com os seguintes passos:
13



1° Identificagdo dum conjunto de factores de sucesso;

2° Verificag@o da importancia de cada um desses factores de sucesso em fungdo do

objectivo pretendido;
3° Calculo do indice de importancia de cada um desses factores;

4° Do conjunto de factores de sucesso seleccionar os criticos seguindo a ordem de

importancia;

5° Interpretacdo e andlise dos FCS.

2.3 Os FCS em varias actividades

Os FCS devem ser procurados em fun¢do da actividade ou do negdcio em estudo. Cada
area de actividade apresenta as suas proprias caracteristicas e especificidades ndo havendo
portanto uma férmula geral. Ao longo desta investigacdo, foram estudados varios
documentos de diversos autores, que procederam ao estudo dos FCS em diferentes dreas e
que, dada a sua importincia como elemento base para o estudo presente, sdo apresentados

de seguida:

e Tamboura e Mamlouk (2009), no seu estudo dos FCS dum dispositivo de controlo
estratégico, contactaram 72 especialistas franceses tendo obtido 29 respostas
exploratdrias. Algumas questdes colocadas obtiveram concordancia absoluta acerca da
sua importancia: apoio da direccio geral para implantagcdo do projecto e motivacdo dos
intervenientes no projecto. Concluiram com a formacgdo de trés grandes familias ou
grupos de factores: (1) Factores organizacionais (cultura da empresa, estrutura,
processos, etc), (2) factores ligados aos recursos humanos (competéncia, perfil,
motivacao, etc.), e (3) factores materiais (suporte material dos meios de comunicagao,
de armazenamento e de difusdo da informag@o). Os primeiros dizem respeito a forma de
implementagdo, aos diferentes processos (inovagdo, investigacdo e desenvolvimento),
comunicacgdo e cultura na empresa; os segundos referem-se ao perfil sobretudo do chefe
de projecto, sua capacidade de lideranca e em consequéncia sua capacidade de

motivacdo e de envolvimento dos restantes membros da equipa incluindo o aspecto da
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formacdo; e os terceiros ligam-se aos meios materiais como tecnologias de informagao e
seu armazenamento € comunicacao.

Kulatunga et al (2009), num trabalho acerca dos FCS na investigacio e
desenvolvimento (I&D) no apoio a construgdo, encontraram FCS, de dmbito geral, em
funcdo dos diversos autores estudados. Orientaram a sua investigacio para a construcio
tendo encontrado na literatura consultada, FCS mais focalizados no seu trabalho. No seu
estudo encontraram factores criticos e ndo criticos relacionados com as diferentes fases
do projecto. Dos FCS que se aplicam em outras actividades refere: o envolvimento do
chefe de investigacdo, o envolvimento e a capacidade da equipa de investigacdo e a
necessidade de mecanismos de acompanhamento e controlo dos projectos de 1&D. Os
FCS que encontraram como especificos de I1&D na constru¢do e que ndo encontraram
noutros trabalhos dizem respeito a: encontrar entidades e parceiros na inddstria,
estabelecimento do plano de investigacdo, e realizacdo do trabalho efectivo de
investigacdo. Neste estudo verifica-se como as parcerias sdo importantes e que o
planeamento € também fundamental, pois contribui para credibilidade junto dos
parceiros, e que realizar trabalho e chegar a conclusdes s@o os objectivos da [&D.

Yu et al (2006), num estudo sobre os FCS de reunides de projecto na construgao,
encontraram 37 FCS, dos quais extrairam os 15 que consideraram mais importantes.
Este estudo foi realizado a partir de questiondrios e os seus resultados foram validados,
em reunido com um grupo constituido para esse fim. Dos 15 FCS, os cinco primeiros
por ordem decrescente de importancia sdo: (1) aberta e efectiva comunicacdo, (2)
documentos das reunides claros e objectivos, (3) objectivos e intengdes claras por parte
do cliente, (4) defini¢do dos objectivos do projecto, e, (5) entendimento dos objectivos
do cliente. Afigura-se aqui como facto relevante, a necessidade duma ideia clara do
promotor do projecto, e a partir dai a eficicia da comunicagdo. A confianga mutua,
suportada por documentacdo objectiva e fiel as ocorréncias faz parte integrante dos
factores que contribuem para o sucesso das reunides e andamento da obra.

Yang et al (2009) num estudo exploratério dos FCS das partes envolvidas na gestdo de
projectos de construcdo no mercado de Hong Kong, seleccionaram 15 factores de
sucesso que dividiram em cinco grupos: (1) condi¢Ges iniciais, (2) avaliagdo pelas
partes interessadas, (3) entradas de informacdo, (4) capacidade de decisdo, e (5)
sustentabilidade. Destacam os autores, como FCS no estudo realizado: (1) a

responsabilidade social das partes envolvidas na gestdo do projecto (ao nivel
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econdmico, legal, ambiental e ético), (2) a exploragdo dos interesses das partes
envolvidas e restricdes do projecto, e (3) a comunicacio apropriada e frequente entre as
partes envolvidas. O primeiro factor tem a ver com o perfil do gestor do projecto ndo
apenas ao nivel da sua competéncia técnica e pluridisciplinar como também social; o
segundo diz respeito a capacidade de andlise e defesa dos interesses das partes
envolvidas mediante as restricdes inerentes ao préprio projecto; o terceiro, a
necessidade e obrigatoriedade de franca e frequente comunicagdo, como catalisador da
confianga mutua e da procura das melhores solucdes.

Iyer e Jha (2006), acerca dos factores criticos no cumprimento de prazos na construgao,
na fndia, identificaram factores de sucesso e de falha. Estes factores relacionam-se com
a abordagem feita. Considerando como importante o cumprimento dos prazos, os FCS
encontrados nessa Optica sdo trés a saber: (1) o envolvimento dos participantes no
projecto, (2) a competéncia do dono e (3) confronto/discussdo de ideias entre os
participantes. Como referem Iyer e Jha (2006), este confronto/discussao de ideias deve
ser interpretado no sentido positivo, i.€. no sentido duma franca apresentacdo e
respectiva discussdo das mesmas. Realca-se o envolvimento dos intervenientes, ou
espirito de equipa como um dos principais factores, seguido da competéncia do dono ou
seja, para ser promotor ou dono de obra € necessiario possuir o perfil préprio
nomeadamente na capacidade de comunicar o que pretende; finalmente a discussdo e
troca de ideias que leva a capacidade de criar solugdes e a inovagao.

Lu et al (2008) dos 35 factores que encontraram e consideram contribuir para a
competitividade das empresas de construcio na China, destacam como mais
importantes: “adoptar a estratégia correcta para ganhar contratos suficientes”, “ter
explicitamente uma estratégia competitiva”, e “desenvolver uma boa relagdo com o
governo”. Os mesmos autores consideram interessante, verificar que a utilizagdo de
tecnologias de informacg@o e a dimensdo da empresa e sua histéria, sdo factores de
menor importancia para a competitividade de sociedades de constru¢do no mercado
chinés. Referem também, como ndo negligenciavel, o facto de os FCS poderem mudar
rapidamente por alteracido das condi¢des do mercado, nomeadamente na China. Estes
autores induzem na necessidade de comunicar e influenciar ao nivel governamental para
obtencdo dum numero suficiente de contratos. Certamente que a adop¢cdo duma

estratégia competitiva como referem, serd importante até ser obtido o bom
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relacionamento com as entidades governamentais. A partir dai ndo se afigura vital este
tipo de estratégia.

e Segundo Arslan e Kivrak (2008), na sua pesquisa dos FCS na Industria da Construgao
no mercado Turco, os pesquisadores Hutchings e Christofferson, encontraram alguns
FCS relativamente as pequenas empresas de construgdo residencial dos Estados Unidos:
qualidade da mao-de-obra, honestidade, bons subempreiteiros, comunica¢do com o
cliente, reputacdo, bons empregados e cumprimento de prazos. No seu estudo, entre
empresas de construcdo Turcas, Arslan e Kivrak (2008), encontraram como factores
mais importantes para a gestdo do negdcio, as condi¢des financeiras e as caracteristicas
do préprio dono da empresa. Por seu lado a capacidade de organizacdo e planeamento
foram considerados os factores de maior peso para o sucesso destas empresas, alids
confirmado pela pesquisa literdria que fizeram. Salientam ainda estes autores que,
contrariamente ao esperado, os gestores/donos das empresas consultadas ndo

consideram o uso da tecnologia como factor determinante para o sucesso das empresas.

Abraham (2003) acerca dos FCS para a construcdo serviu-se da informacgdo recolhida

numa lista das 400 empresas mais importantes do sector tendo obtido oito FCS:

1. Estrutura da inddstria - as interac¢des, os relacionamentos e caracteristicas

operacionais entre as varias empresas do sector;

2. Estratégia competitiva — diferenciacdo utilizada pelas empresas para se

evidenciarem e distinguirem relativamente as restantes;

3. Condi¢des do mercado — a andlise do mercado onde a empresa opera, ou onde

pretende desenvolver a sua posicio;

4. Ambiente politico — as forcas politicas influenciam as decisdes de projecto e de

investimento, € o desenvolvimento da comunidade e fiscalidade;

5. Estrutura organizacional — a forma como a empresa ela prdpria, se encontra

organizada e estruturada;

6. Aplicagdes técnicas — o uso da técnica e da tecnologia para o desenvolvimento da

empresa;
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7. Desenvolvimento pessoal — o processo de aprendizagem profissional e cultural dos

valores da empresa;

8. Processo de aprendizagem — a capacidade de identificagdo e aprendizagem dos

melhores processos e seu desenvolvimento permanente.

Da andlise destes oito FCS considera cinco como os mais importantes: (1) estratégia
competitiva, (2) vigilancia ou acompanhamento das condi¢des do mercado, (3) estrutura

organizacional, (4) aplicacdes técnicas e (5) desenvolvimento do pessoal.

Em termos de simula, dos estudos dos autores mencionados podemos extrair alguns FCS

que poderdo vir a ser estudados no ambito deste trabalho. Sao eles:

¢ Organizacdo da empresa;

e Perfil do dono da empresa;

¢ Competéncia do pessoal técnico;

¢ Relacionamento com entidades governamentais;

¢ Formagdo do pessoal.

Esses FCS embora de 4dreas diferentes do AVAC encontram-se contudo em dareas
relacionadas como sejam a gestdo estratégica, a gestdo de projectos, o mercado da
construcdo, e as sociedades de constru¢do. Assim, serdo estudados posteriormente estes
FCS no sentido de averiguar da sua importancia e relacdo com os encontrados nas

respostas dadas durante as entrevistas realizadas.

Na Tabela 2, concebida pelo autor deste trabalho, pode-se verificar os FCS que cada um

dos autores citados encontrou, e a respectiva drea de estudo.

Na primeira célula de cada coluna podem-se encontrar os diversos autores. Na segunda
célula de cada coluna, os temas trabalhados pelos respectivos autores e, finalmente os

diferentes FCS ou Grupos de FCS.
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Tabela 1 — Factores Criticos de Sucesso em diferentes areas

Kulatunga,
Tamboura e .
Amaratunga e Yuetal Yang et al Iyer e Jha Lu, Shen e Yam | Arslan e Kivrak Abraham
Mamlouk .
Autores Haigh
. N Reunioes de Gestao de Cumprimento de | Competitividade FCS na FCS para a
Area a que se Gestao . . e i o .
aplica estratésica 1&D projectos de projectos de prazos na das empresas de industria da indudstria da
P & construcio construcio construcio construcio construcio construcio
. Responsabilidade . Estratégia para L L.
L Estabelecimento | Aberta e franca .p Envolvimento das . g~ p Condicdes Estratégia
Organizacionais . . social das pessoas angariagdo de . . ~
de parcerias comunicagio . partes financeiras competitiva
envolvidas obras
Conciliacio dos
interesses das . .. . Acompanhamento
Recursos Actas das . Competéncia do Clara estratégia de | Perfil do dono do o
Planeamento s partes envolvidas . . . da situacio do
humanos reunides, claras. . dono do projecto competitividade negocio
com as restricdes mercado
do projecto
FCS ou Grupo
de FCS Materiai Produgdo da Cliente sabe o Comunicacio Confronto de Boa relagdo com o Estrutura
ateriais . . . ..
investigacao que quer frequente e aberta | ideias governo organizacional

Defini¢io dos

Aplicagoes das

objectivos do técnicas
projecto adequadas
Entendimento

dos objectivos
do cliente

Formacao do
pessoal
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Da andlise da tabela se constata ndo haver uma linha transversal que permita concluir
alguma uniformidade. No entanto ha elementos que sdo mais vezes citados embora com
diferentes enquadramentos. Sdo eles: (1) o factor humano que vai desde o perfil do
proprietirio do negdécio, passando pela responsabilidade das pessoas envolvidas, ao
estabelecimento de parcerias e a formagdo do pessoal; (2) a comunicacdo, que € um
aspecto fundamental e que deve ser frequente, franca e objectiva. A discussdo e o
confronto de ideias, podem ser aqui incluidas, pois dessa discussio e confronto de ideias é
que poderdo surgir solucdes inovadoras, e melhoria dos processos; depois surgem outros

factores que S30 menos comuns aos restantes sectores estudados.

O estudo e identificacdo dos FCS tem como fim a obten¢do de vantagem competitiva das
empresas. Com base nesta identificagdo deverd ser estudada e desenvolvida uma estratégia
que permita, a partir deles, porque j4 identificados e por serem determinantes, obter

vantagem competitiva relativamente as empresas concorrentes do sector.

2.4 Estratégia Competitiva

A estratégia permite tornar mais previsivel o futuro. Previsivel no sentido apenas, de se ter
pensado no futuro e de se terem estabelecido cenarios possiveis. Como refere Porter
(1989:411), algumas empresas estabelecem planos de contingéncia como parte do seu
planeamento estratégico, de modo a testar estratégias em ambiente de incerteza. Para
Mintzberg (2004:44) “a estratégia pode ser vista como uma forca mediadora entre a
organizagdo e o ambiente exterior’. Continua, dizendo que a formulacdo da estratégia
implica a interpretagdo do ambiente e o desenvolvimento de padrdes consistentes nos
fluxos das decisdes organizacionais - a que chama estratégias — para fazer face aos

problemas levantados pelo ambiente onde se encontra inserida a empresa.

Mintzberg foi alvo de numerosas criticas e de trabalhos sobre as suas ideias. Ansoff (1991)
contesta a ideia de Mintzberg de que em ambientes imprevisiveis € impossivel formular
uma estratégia explicita antes de fazer os ensaios necessdrios, € que em ambientes
previsiveis ndo € necessdria estratégia (Ansoff, 1991). Ansoff argumenta que, precisamente
devido a incerteza — em ambientes imprevisiveis — € que as empresas tém de formular uma

estratégia e ndo apenas considerar o futuro, como uma extrapolagcao do passado.
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Para Roxo e Gongalves (IAPMEI®, a formulacdo e implementacdo de estratégias
empresariais, ¢ um processo de gestdo que visa a tomada de decisdo a médio e longo prazo,
e envolve as decisdes relativas a defini¢cdo de negécios (produtos, servigos, clientes alvo,
posicionamento, etc.), objectivos de desenvolvimento e, muito em especial, a factores

chave de sucesso.

Porter (1989:1) refere que a Estratégia Competitiva “é a busca duma posicdo competitiva
favordvel numa industria, a arena fundamental onde ocorre a concorréncia”. O objectivo da
Estratégia Competitiva € estabelecer uma posicdo lucrativa e sustentdavel contra as forcas

que determinam a concorréncia na industria.

Para o mesmo autor a escolha da estratégia baseia-se em dois factores: atractividade da

industria e posicao relativa dentro da mesma.

Numa visdo mais actual, Herrman (2009), entende a estratégia competitiva como um
processo que langa um produto e que em retorno proporciona uma vantagem sustentdvel no

mercado.

Em qualquer mercado, ou inddstria, algumas empresas sao muito mais lucrativas, atingem
maior sucesso do que outras, independentemente das caracteristicas e da prdpria
atractividade da industria. Tem nesse aspecto influéncia, a propria estratégia
organizacional das empresas, pois ao longo do tempo, sofrem e vivem ciclos adaptativos
para seu crescimento e resposta ao ambiente que as rodeia, como referem Miles er al

(1978), Desarbo et al (2005) e Mestre e Peris (2007).

Tanto a atractividade da inddstria como a posi¢do competitiva dentro dessa inddstria vao-
se alterando ao longo do tempo. No entanto, quer a “atractividade, quanto a posi¢do
competitiva, podem ser modeladas por uma empresa por via da escolha da melhor
estratégia competitiva” (Porter, 1989:1). O modelo das cinco for¢as de Porter permite
identificar as cinco for¢as competitivas que determinam a atractividade dum mercado ou
indudstria bem como o modo como estas forcas se modificam com o decorrer do tempo e

interagem. As acc¢des destas forgas, podem ser alteradas pela estratégia que a empresa

% Instituto de Apoio as Pequenas e Médias Empresas e Inovagio
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adopte. O conjunto dessas for¢as determina o potencial de lucro final na industria, que é

medido em termos de retorno do capital investido (Porter, 2004: 3).

Modelo das cinco forcas de Porter

Ameaca de
novos
concorrentes

Poder
negocial dos

Poder
negocial dos

Rivalidade
entre
concoikente

>

fornecedores clientes

Ameaca de
produtos
substitutos

Figura 2 - Modelo das cinco forcas de Porter

Fonte: Adaptado de Porter (2004: fig 1-1, p. 4)

Estas forgas sdo:

1. Ameaca de novos concorrentes: Esta ameaga é permanente, sobretudo em mercados
de elevada atractividade e onde as dificuldades ou barreiras de entrada ndo sejam
elevadas. Claro que um mercado de elevada atractividade, sem barreiras a entrada de
novas empresas, ¢ um mercado cuja atractividade se reduz muito rapidamente dada a
vasta concorréncia que se cria. A vontade de conquistar uma fatia de mercado, pela
empresa que entra, pode levar ao abaixamento dos precos e consequentemente ao
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abaixamento da rentabilidade. Segundo Porter (2004:7-12, 1980) existem seis fontes
principais de barreiras a entrada: (1) economias de escala; (2) diferenciacdo do produto;
(3) necessidade de capital; (4) custos de mudanca; (5) acesso aos canais de distribuicio;
e, (6) desvantagens de custo independentes da escala. Porter (1980), refere ainda a
“Politica Governamental” como uma barreira, uma vez que o governo pode criar
barreiras a entrada por meio de requerimento de licengas, exigéncias de formagdo ou de

credenciagdo, limitagdes ao acesso de matérias-primas, e outras.

. Rivalidade entre os concorrentes existentes: Tipicamente, ligada a competi¢do, ou
concorréncia, estd associada a vontade de ganhar ou pelo oposto a vontade de prejudicar
o oponente. Berg (2010) a propésito de concorréncia e cooperagdo mostra que, em dois
grupos competindo entre si, o que obtém resultados menos negativos considera esse
factor como um facto positivo. Algumas vezes rivalidade é encontrada como sinénimo
de concorréncia mas para Kilduf er al (2010) “a rivalidade € um poderoso fendmeno
psicolégico com consequéncias no comportamento”. Segundo Kildurf ef al (2010), a
rivalidade: (1) € relacional e subjectiva, i.€. a rivalidade existe na consciéncia dos
concorrentes; (2) mantém-se ao longo do tempo, independentemente do facto ou do
negécio em si; (3) leva a comportamentos que vdo para além da normal disputa do
negécio ou da normal concorréncia, como resolver situacdes a qualquer custo, ou
campanhas caluniosas relativamente a concorréncia; (4) varia em forca como a amizade
ou outras relagdes; (5) a rivalidade acontece naturalmente entre dois lados, e ndo
implica reciprocidade, i.€ uma das partes pode sentir rivalidade e a outra ndo. “A
rivalidade ocorre porque um ou mais concorrentes se sentem pressionados ou percebem
a oportunidade de melhorar a sua posi¢do” (Porter, 2004: 18-28, 1980). Esta rivalidade
pode ter vdrias origens: (1) concorrentes numerosos ou bem equilibrados; (2)
crescimento lento da industria; (3) custos fixos ou de armazenamento, altos; (4)
auséncia de diferenciacdo ou de custo de mudanca; (5) capacidade aumentada em
grandes lotes; (6) concorrentes divergentes; (7) grandes interesses estratégicos; (8)

barreiras de saida elevadas.

. Pressao dos produtos substitutos: como refere Porter (2004:24, 1980) os substitutos
colocam um tecto nos precos e limitam o lucro. Todas as empresas de determinada

inddstria concorrem com outras que fabricam produtos substitutos. Quanto mais
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interessante a alternativa aos produtos existentes, maior serd a pressdo nos lucros da
industria. A identificacio de produtos substitutos resulta da pesquisa de outros produtos

que possam desempenhar a mesma funcio daquele.

. Poder de negociacdo dos compradores: os compradores competem na industria
pressionando 0s precos para baixo. Procuram mais qualidade ou servigcos
complementares e colocam os fornecedores do mesmo produto ou servico, em
confronto na oferta. Porter (2004: 26, 1980) enuncia as circunstincias em que um grupo
comprador se torna poderoso: (1) o grupo comprador estd concentrado ou adquire
grandes volumes relativamente as vendas do vendedor; (2) os produtos que adquire,
representam uma parte significativa dos seus proprios custos; (3) os produtos que
adquire, sdao padronizados ou ndo diferenciados; (4) baixos custos de mudanga; (5) os
lucros sdo baixos; (6) compradores que sdo uma ameaga concreta de integracdo a
montante; (7) o produto ndo € importante para a qualidade dos produtos ou servicos do

comprador; (8) o comprador tem total informagao.

. Poder negocial dos fornecedores: os fornecedores também podem exercer pressao
sobre os compradores, ameacando elevar os precos ou reduzir a qualidade dos bens e
servicos fornecidos. Segundo Porter (2004:28, 1980) um grupo fornecedor é poderoso
quando: (1) é dominado por poucas empresas e € mais concentrado do que a industria
para o qual vende; (2) ndo existem produtos substitutos na industria; (3) a industria ndo
¢ um cliente importante para o grupo fornecedor; (4) o produto dos fornecedores tem
importancia significativa para o negocio do comprador; (5) os produtos do grupo de
fornecedores sao diferenciados ou o grupo desenvolveu custos de mudanca; (6) o grupo
de fornecedores é uma ameaca de integracdo para a frente. Ao pensar-se em
fornecedores estes, ndo sdo apenas as empresas fornecedoras de produtos ou servigos,
pois como refere Porter, a mao-de-obra e os proprios empregados duma empresa podem

ser considerados fornecedoras e, em muitos casos, com elevado poder negocial.

Ainda Porter (1980), orienta no sentido de, apés concluida a andlise da industria pelo

modelo das cinco forcas, a empresa fazer a andlise interna das seus pontos fortes e dos

pontos fracos e entdo tracar o plano de accdo que deve incluir: (1) posicionamento da

empresa de modo a resistir as forcas competitivas; (2) influenciar o equilibrio de forgas por
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meio de movimentos estratégicos para melhorar o posicionamento da empresa; (3)
antecipar mudangas dos factores que influem em cada uma das forcas e escolher a
estratégia que melhor responderd ao novo equilibrio, antes dos seus concorrentes se

aperceberem da nova situagao.

Em suma, na literatura encontrada, a este respeito verifica-se que Porter aponta claramente
para a definicdio duma estratégia. Ansoff (1991) critica Mintzberg pela sua posi¢do
relativamente ao momento da defini¢do da estratégia. Matheson (2009) refere que a teoria
sobre estratégia, de Mintzberg, se fundamenta ndo no conteido das préprias decisdes mas
sobre o processo sobre o qual as decisdes sdo tomadas. Mintzberg (2007), considera,
naturalmente, que a administracdo ndo ¢ uma ciéncia exacta e por isso ndo pode dar

garantias de futuro.

2.5 Estratégias competitivas genéricas

Para enfrentar as cinco forgas competitivas, Porter (2004: 36) aponta trés abordagens
estratégicas genéricas possiveis: (1) lideranga no custo, (2) diferenciacdo, (3) focalizacdo

num nicho de mercado.
Lideranca no custo

Esta estratégia implica a procura permanente dos mais baixos custos possiveis, recorrendo
ao controlo do custo e das despesas gerais. Tras para a empresa, retornos elevados pela
parte dos custos, e reage positivamente a todas as cinco forcas competitivas: (1) da defesa
contra a rivalidade dos concorrentes, pois com custos mais baixos pode ainda obter retorno
quando os seus concorrentes ja ndo podem; (2) defende a empresa contra compradores
poderosos porque faz da empresa, a mais eficiente; (3) protege dos fornecedores poderosos
por lhe permitir flexibilidade para enfrentar eventuais aumentos de preco; e (4) também,

proporciona barreira a entrada de novos concorrentes e de produtos substitutos.
Diferenciacao

Nesta estratégia pretende-se criar algo no produto ou servigo que o diferencie dos restantes,
tornando-o assim tnico. O elemento diferenciador pode tomar varias formas: projecto ou

imagem de marca, tecnologia, trabalho por medida, rede de distribui¢do e outras.

25



Esta estratégia ndo permite a empresa ignorar os custos, mas ndo sdo estes o alvo

estratégico primdrio.

Alcancada a diferenciacdo, esta ¢ uma estratégia vidvel para enfrentar as cinco forcas
competitivas pois devido a lealdade dos seus clientes a empresa resiste ao efeito de novas
entradas e de produtos substitutos. Essa lealdade enquanto superior a sensibilidade pelo

preco, origina bons proveitos a empresa. A diferenciacdo e a lealdade que cria, retiram

também, argumentos aos compradores.

Esta estratégia tem como consequéncia uma pequena parcela de mercado dado o seu

caracter de exclusividade.
Focalizacao

A focalizagdo numa drea geografica ou num segmento de mercado tem sempre um ambito
mais restrito que qualquer das estratégias anteriores. Ao passo que a estratégia do custo e
da diferenciacdo tem como objectivo toda a industria, a da focalizagdo dirige-se a um

segmento particular.

A estratégia da focalizagdo, se bem sucedida origina também bons resultados, alids essa
focalizac@o dé-lhe a diferenciagdo dum melhor conhecimento do mercado onde actua e daf

um melhor servigo.

A tabela seguinte torna mais clara a relagdo entre a estratégia e o alvo a que se destina.

Tabela 2 - Trés estratégicas genéricas

VANTAGEM ESTRATEGICA
Singularidade
observada pelo Posic¢éo de baixo custo
8 cliente
)
= Todaa Inddstria | DIFERENCIACAQ |  IPERANCANO
o é CUSTO
> -
2 E: Segmento da inddstria FOCALIZACAO

Fonte: Adaptado de Porter (1980 p. 41, Figura 2-1)
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2.6 Analise da concorréncia

Um aspecto a ter em consideracdo por qualquer empresa, € a andlise da sua concorréncia.
A concorréncia é, segundo Weitz (1985) o processo pelo qual vendedores independentes,
lutam entre si por clientes, num mercado. A concorréncia é o que vai obrigar a empresa aos
ajustes no preco e na estratégia. Se num mercado ndo houver concorréncia a empresa
estabelecida ndo estd sujeita a pressio dos compradores, nem, pelo menos
temporariamente, a pressdo dos produtos substitutos, nem tdo pouco sujeita a rivalidade
entre concorrentes por eles ndo existirem. Na realidade, as empresas t€ém concorrentes que
sdo quem permite o poder negocial dos compradores. Sendo a rivalidade um fenémeno
psicolégico (Kilduff et al, 2010), ela desperta nos responsdveis das empresas, a
necessidade de melhorar a sua performance no sentido de as manter a frente, ou tentar
acompanhar a, ou as empresas concorrentes. E um factor motivacional que, podendo ter
aspectos positivos como a melhoria e a inovacio, também pode levar a comportamentos
menos éticos e prejudiciais para a propria empresa, desviando dos seus proprios objectivos
para comportamentos irracionais (Kilduff et al, 2010). Por exemplo, campanhas caluniosas
contra os concorrentes ou o “ganhar a qualquer preco” para evitar o negdcio da outra
empresa (Kilduff er al, 2010). Desta forma a rivalidade estabelece-se para além da
concorréncia e desenrola-se entre duas empresas ao passo que a concorréncia se

desenvolve entre todas as que operam no mesmo mercado.

A concorréncia aumenta a competitividade num mercado, levando beneficios aos
compradores. Contribui também para o desenvolvimento do mercado, pela prépria
competitividade, que leva a necessidade de novas solugdes, melhoria dos processos, I&D, e

inovacdo.

Para Porter (2004:49), a estratégia competitiva leva a maximizar as caracteristicas dum
negocio, que o distingue dos seus concorrentes. Para a andlise da concorréncia devem ser
considerados todos os concorrentes existentes, embora seja de considerar também os

concorrentes potenciais.
Podem ser criados quatro grupos de concorrentes potenciais:

1- Empresas que ndo estdo na inddstria, mas que podem ultrapassar as barreiras de

entrada de forma vantajosa;
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2- Empresas que podem, vir a usar de sinergias por se encontrarem na inddstria. Sdo
por exemplo, as empresas instaladoras de electricidade que podem usar as suas

ligacdes com o cliente para passarem a instalar também ar condicionado;

3- Empresas para as quais competir, nesta industria, pode ser uma extensdo ébvia da
sua estratégia empresarial. Pode-se tomar como exemplo o caso de instaladores que
fabricam ou importam equipamentos, e que passa a competir directamente na venda

desses equipamentos;

4- Clientes ou fornecedores que podem vir a integrar-se para a frente ou para trés.
Neste caso o exemplo vem de empresas construtoras, que passam a fazer as

instalacdes técnicas ou outras, que anteriormente subcontratavam.

A andlise de cada um dos concorrentes mais significativos existentes ou potenciais pode
ser um bom indicador das condi¢des futuras da industria. O conhecimento dos movimentos
dos concorrentes ou dos eventuais movimentos e capacidade de reaccdo a eventuais
alteracdes deve ser analisado. A necessidade da permanente observacdo do comportamento
da concorréncia torna-se assim evidente, de forma a conseguir alguma vantagem

competitiva.

2.7 Vantagem Competitiva

Para Hunt (2009), as empresas empenham-se em ganhar vantagem competitiva no
mercado, porque dessa forma, obtém melhores resultados financeiros. Além disso as
empresas lutam por vantagem comparativa nos recursos porque € devido a tais vantagens

que as empresas, obtém vantagem competitiva.

Ainda segundo Hunt (ibidem), em tempos de adversidade os gestores devem procurar um
profundo entendimento do conceito de vantagem competitiva, pois todas as modernas

teorias estratégicas recomendam que as empresas procurem vantagens.

Para Porter (1989:2) a vantagem competitiva surge fundamentalmente do valor que uma
empresa consegue criar para os seus compradores e que ultrapassa o custo de produgdo ou

de fabrico.
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Quer isto dizer que “os compradores precisam estar dispostos a pagar um pre¢o por um
produto, acima do seu custo de produg@o, ou uma industria ndo sobrevivera a longo prazo”
(ibidem). A partir daqui, considerando a disponibilidade para os compradores tornarem a
industria atractiva, cada uma das empresas tentard captar o maximo desse valor para elas

préprias tornando-se rentaveis.

O bom posicionamento duma empresa pode proporcionar-lhe boa rentabilidade, mesmo

numa inddstria ndo muito atractiva.

Em The Competitive Advantage of Nations (A vantagem competitiva das nacdes), Porter
amplia a sua andlise, aplicando a mesma légica das corporagdes as nacdes, langando o
modelo do diamante. Neste modelo, Porter relaciona quatro factores, (1) estratégia,
estrutura e rivalidade das empresas, (2) condicdes da procura, (3) relacdo entre as
industrias, e (4) factores condicionantes, sobre os quais o governo de cada pais deve actuar
no sentido das empresas atingirem niveis mais elevados de desempenho. Esta pesquisa

permitiu-lhe ser consultor de diversos paises, entre os quais Portugal.

Para Porter (1989: introducdo a 11* Edi¢éo), “a Vantagem Competitiva explora o papel de
produtos ou servicos complementares na competi¢do e vantagem competitiva em alguns
sectores”. Introduz o conceito de cadeia de valor para o raciocinio estratégico sobre as

actividades envolvidas em qualquer negécio.

Virios autores se debrucaram sobre o conceito de vantagem competitiva, ndo tendo
encontrado um significado comum. No entanto pode-se aceitar que a vantagem competitiva

se refere & posicdo estratégica duma empresa relativamente as suas concorrentes.

“A maioria da pesquisa efectuada tem-se centrado nas grandes empresas” (O’Donnel,
2002). O mesmo autor orientou o seu estudo sobre vantagem competitiva nas PME’ e
refere a diferenca da obten¢do de vantagem competitiva para as PME, comparativamente
com as grandes empresas. A procura da vantagem competitiva deve comegar sobre o modo
como “os gerentes [das PME)] identificam as empresas que constituem a sua concorréncia”

(ibidem).

" Designagdo para as empresas nacionais com menos de 500 trabalhadores e volume de facturacio inferior a
12ME e ndo possuidas em mais de 50% por empresas que ultrapassem um daqueles valores.

29



A vantagem competitiva também ¢é descrita como as posi¢des de superioridade que
providenciam um valor superior percebido pelo cliente, ou o baixo custo e a quota de

mercado, e capacidade de gerar lucro.

A empresa é, como refere Sousa (1999:28) “um caso particular de organiza¢do”. E antes do
mais, “ um agente econémico” (Sousa, 1999:29). Assim, um dos seus objectivos € o lucro
e outro, € a sobrevivéncia a longo prazo. “Surge para desempenhar uma fungdo que é

sentida como necessdria por outros agentes do meio ambiente” (Sousa: 1999:18).

Essa fung@o diz respeito ao produto ou ao servigo que a empresa coloca no mercado e que

vai satisfazer uma dada necessidade.

“Toda a empresa ¢ uma reunifo de actividades que sdo executadas para projectar, produzir

vender e distribuir o seu produto” (Porter, 1989:33).

Enquanto a empresa ou organizacdo desempenhar um papel considerado necessario, e que
ndo possa ser desempenhado por outrem a empresa ou organizagdo sobreviverd. Na medida
em que esse papel vai sendo imitado por outra ou outras empresas ou organizacdes, a

sobrevivéncia da empresa vai sendo posta em causa.

Daqui se pode concluir que cada empresa é tinica, mesmo produzindo o mesmo produto
que uma outra ou prestando um servigo idéntico ao de outra, estas empresas tem
forcosamente de ser diferentes nalguns pontos. Sao essas diferengas que determinardo o

sucesso de cada uma delas.

A empresa sobrevive enquanto puder gerar lucro ou seja enquanto conseguir criar valor.
“Em termos competitivos, valor é o montante que os compradores estdo dispostos a pagar
por aquilo que uma empresa lhes fornece” (ibidem). O lucro, resulta do valor que a
empresa cria, o qual “é medido pela receita total reflexo do preco que o produto duma
empresa impde e as unidades que ela pode vender”. A empresa serd lucrativa se o valor

que ela impde aos seus clientes € superior aos custos envolvidos na criagdo dos seus

produtos.

2.8 Abordagem como projecto

Uma obra de constru¢do ou uma instalacdo, sdo projectos, pois cada uma delas possui

todas as caracteristicas referidas por Meredith e Samuel (1995):
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¢ Tem um objectivo — a constru¢cdo dum edificio, a instalagado eléctrica do edificio ou

a instalacdo de Ventilagao;

e Tem um ciclo de vida — tem um momento de inicio € um momento de fim, os quais
devem coincidir com as datas propostas. Durante o seu ciclo, possui vdrias fases

mais ou menos cruciais para o seu bom desempenho;

¢ E dnico — cada obra de constru¢do tem a sua identidade e especificidade ndo

havendo duas obras iguais;

e E complexo — a inter-relagdo de tarefas e recursos e sua gestdo no tempo, a
intervengdo multidisciplinar de diversos elementos ddo complexidade ao projecto e

a obra de construcao, ou a instalagdo;

¢ Tem potencial de conflito — este potencial € latente ndo s6 pelo elevado numero de

intervenientes como pela sua diversidade cultural, de interesses e de actividades.

Nao apenas a obra de construcdo se trata dum projecto, como cada uma das diversas
intervengdes que contribuem para o seu todo. Ou seja, as diferentes empreitadas que
contribuem para a conclus@o da obra em condi¢cdes de utilizacdo segundo o previsto
inicialmente, sdo em si mesmas, projectos. Cada uma das diferentes obras ou empreitadas
(electricidade, 4dguas e esgotos, AVAC, seguranga etc.), pode ser tratada da mesma forma,

que um projecto. Cada um destes projectos, ou empreitadas contribuem para a obra final.

Temos entdo um grande projecto, a realiza¢do de determinada obra de constru¢io do qual
fazem parte dois tipos de actividades: (1) actividades da propria construcdo, e (2) as
restantes actividades, instalacdes, que nao sdo mais que outros projectos como a

electricidade, a seguranga, o AVAC, etc.

O risco estd sempre associado, ao projecto. Também estd associado a obra de construgdo e
a cada uma das instalacdes que se irdo desenvolver. O factor risco vai ganhando
importancia a medida que o projecto se desenvolve e que os vdrios intervenientes vao

dando o seu contributo.

Cada uma das instalacdes mencionadas é uma actividade, gerida da mesma forma que as

da construcdo.
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Por exemplo, se na obra de construcdo constam actividades como betonagem, reboco e
pintura constam também as de serralharia, carpintaria, electricidade, aquecimento,

ventilagdo, ar condicionado, etc.

Cada uma gerida como uma actividade do projecto global, mas simultineamente, cada uma
delas com um projecto préprio, com a sua equipa, 0 seu prazo, O seu custo e restantes

premissas dum projecto.

Considerando que os projectos tém os seus FCS, este conceito podera ser estendido nio s6

a obra de construgdo como as suas diferentes actividades.

O sucesso duma empresa, vem do sucesso do que ela produz como resultado da sua
actividade. Nao € possivel conceber uma empresa de sucesso que s6 produz elementos
defeituosos. Ndo € possivel conceber uma empresa que nio cumpre prazos ou que nao
produz com um minimo de qualidade, ou que, comete erros sistematicamente. Uma
empresa desta forma, encerra as suas portas ao fim do primeiro trabalho pois terd poucas

hipdteses dum segundo e muito menos dum terceiro.

Ora, como visto antes, sendo a actividade de cada empresa um projecto, os FCS deverdo

ser os mesmos do projecto.

Yu et al (2006) estudaram os FCS dos projectos tendo encontrado os referidos na pédgina
dezanove e que podem assim resumir-se: (1) necessidade de comunicagdo, (2) confianca
mutua e (3) objectividade. A objectividade do cliente a respeito do que pretende, associada
a franca comunicacio permitird o mutuo entendimento, colaboracio e estabelecimento de
confianga. A objectividade das reunides de projecto ou de obra, associada a comunicacio

ndo deixara lugar, a mal entendidos.

Zwikael e Globerson (2006) referem no entanto que os FCS nio sdo especificos o
suficiente para os gestores dos projectos, pelo que optam pelos Processos Criticos para o
Sucesso (PCS) do projecto. Das quatro fases do projecto, (1) concepcdo, (2) planeamento,
(3) execugdo e (4) conclusdo, o planeamento tem um papel determinante no seu sucesso.
Estes autores utilizaram o modelo PMPQ — Project Management Planning Quality — e
identificaram dezasseis processos no planeamento, varidveis independentes, dos quais
extrairam quatro factores de sucesso do projecto: (1) prazo, (2) custo, (3) desempenho, e

(4) satisfacdo do cliente.
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Os mesmos autores verificaram que os gestores sobreavaliam a importancia de alguns
processos, despendendo neles, mais esforcos do que noutros processos, que embora
cruciais colhem menos atencdo. Por exemplo o planeamento da qualidade e o planeamento
dos recursos, embora tendo um impacto intermédio no projecto, acabam por receber mais
atencdo do que outros, como a gestdo do risco. A justificacdo encontrada € que talvez se
deva a um melhor conhecimento duns processos do que doutros. Os resultados encontrados
divergem de industria para inddstria. O desenvolvimento do projecto € um processo critico
independentemente da industria. O tempo, nomeadamente a definicdo das actividades, ndo
€ um processo critico nos servicos. O planeamento da qualidade e da comunicagdo, nos

servigos, adquire maior importancia.

2.9 O contributo das pessoas para a vantagem competitiva

Na pesquisa efectuada encontrou-se naturalmente a componente humana como um
elemento chave. A componente humana surge como FCS em Gestdo quanto a
competéncia, perfil e motivagdo (Tamboura e Mamlouk: 2009); em 1&D no que diz
respeito ao envolvimento do chefe do projecto e da equipa (Kulatunga et al: 2009); no
Cumprimento de Prazos relativamente ao envolvimento dos intervenientes, ao espirito de
equipa e a competéncia do dono (Iyer e Jha: 2006); e na Construgdo, relativamente as
caracteristicas do préprio dono da empresa (Arslan e Kivrak: 2008), e a capacidade de
identificacdo e aprendizagem dos melhores processos e seu desenvolvimento permanente

(Abraham: 2003).

Todas as investigacdes e a procura de conclusdes, tem como objectivo ultimo, um
contributo para melhoria de algo. Seja a investigagc@o técnica, no ambito da saude, da
tecnologia, ou das ciéncias sociais, o objectivo é contribuir para que se produza mais ou
melhor, se cometam menos erros, e se encontrem melhores solugdes. A investigacdo e a

procura de melhores solugdes sdo caracteristicas do ser humano.

Nas empresas e também noutras organizagdes as pessoas sdo parte activa do processo de
desenvolvimento dessa mesma empresa ou organizacdo, € sdo também as principais
beneficiadas com esse processo. Sdo elas que, com a sua boa colaboracdo, contribuem para

o sucesso da organizagdo e dai beneficiam, pois se a empresa ou organizacdo for bem
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sucedida as condi¢des de trabalho dos seus colaboradores e a perspectivas de futuro serdao

também melhores.

Abordar o tema “pessoas na empresa”’, obriga a algumas reflexdes sobre hierarquia e sobre

formacdo. Para Araujo (2010) o maior desafio € o relacionamento humano.

Nio estando a discussdo da lideranca e das suas formas, no dmbito deste trabalho nio se
pode passar ao lado da importancia que a liderangca tem no desempenho duma empresa.
Como refere Drucker (2000: 20) quando o barco se estd a afundar o capitdo ndo convoca
uma reunido, d4 uma ordem. E para que o barco ndo se afunde todos devem cumprir essa
ordem. Este ¢ um exemplo claro do papel do lider sobretudo em momentos dificeis. Para
Drucker, em “As virtudes cardeais de um lider” citado por Drucker e Paschek (2007:
contracapa) “a gestdo consiste em fazer as coisas bem; a lideranca consiste em fazer as
coisas certas”. Mas liderar, como refere Collins (2008:114) é também criar um clima em
que a verdade seja ouvida e em que se enfrenta a brutalidade da realidade. O mesmo autor
acrescenta que permitir a alguém “dizer o que tem a dizer” € diferente de dar a essa pessoa
a oportunidade de ser ouvida, e apresenta quatro regras bdsicas para se criar um clima em

que a verdade seja ouvida:

1. Liderar com perguntas, ndo com respostas;

2. Entrar em didlogo e em debate ndo em coer¢io;
3. Fazer autdpsias sem atribuir culpas; e,
4

Instalar mecanismos de alerta.

A primeira regra orienta para o papel do lider ndo ser o “sabe tudo”, mas sim alguém que
sabe ouvir e colocar as questdes importantes. A segunda regra refor¢a a primeira. A
terceira confirma as duas anteriores, pois, analisar os factos sem atribuir culpas permite
que todos os factos possam estar disponiveis para andlise, ndo havendo tendéncia para
serem ocultadas as mds noticias ou os maus resultados. Acrescenta 0 mesmo autor que
tendo as pessoas certas a bordo, quase nunca € necessario atribuir culpas, mas apenas
aprender com o sucedido. Finalmente a quarta regra distingue entre informagio, e
informacg@o que ndo pode ser ignorada. Para o lider ndo vale a quantidade de informacéo
por si mesma mas a qualidade dessa informacdo. Os sinais de alerta permitem a detec¢io
de algo potencialmente errado. Funcionam como os alarmes dos equipamentos que

indiciam algo errado no seu funcionamento. No entanto o lider por si s6 nada vale, tem de
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ter um grupo, o qual pora a prova as capacidades do seu lider. Sendo o poder uma das
atribuicdes do lider ele exercé-lo-4 na medida das necessidades e das necessidades do
grupo. O lider terd ao longo do tempo que transformar esse grupo numa equipa capaz de
desempenhar o seu trabalho para alcangar determinado objectivo. J4 ndo basta ser bom, é
preciso ser o melhor. Estamos rodeados de bons produtos, bons servicos e de boas
empresas, se nos queremos distinguir, ndo podemos ser iguais, temos de ser melhores,
temos de ser excelentes. Collins (2008:290) apresenta uma razdo simples, para a busca da
exceléncia: diz que nos devemos envolver numa actividade que nos interesse, de modo a
tornd-la o melhor possivel; ndo pelas recompensas pessoais mas por existir a possibilidade

de o fazer.

As pessoas, como refere Memon et al (2009), se geridas de forma apropriada podem criar
valor para a empresa, na forma de aumento das receitas, satisfacdo do cliente, melhoria da
qualidade do produto ou servigo, aumento da produtividade e reducdo de custos. O que
significa segundo o mesmo autor, que o factor humano pode aumentar o valor das

empresas o qual resulta em vantagem competitiva.

O lider s6 conseguird a exceléncia se na sua equipa contar com os melhores. Collins
(2008:34) considera que primeiro devem existir as pessoas e depois a tarefa “primeiro
quem... depois o qué”. Nao apenas pessoas, mas as pessoas certas. Welch (2005: 83) refere
que contratar pessoas ¢ dificil mas que contratar profissionais muito bons € extremamente
dificil. Acrescenta ainda que o aspecto mais importante para vencer, € ter as pessoas certas
no terreno, pois ndo haverd estratégias por mais inteligentes que sejam, que resultem, se
ndo existirem profissionais suficientemente bons para as fazer funcionar. Dada a sua

importancia, serd de referir algumas das regras de Welch (2005:66) sobre os lideres:

Regra n° 1 — Os lideres melhoram constantemente o nivel da sua equipa, fazendo de cada

encontro uma oportunidade para avaliar, orientar e construir autoconfianga.
Regran®2 - ...

Regra n°® 3 — Os lideres contagiam todos e transmitem energia positiva e optimismo.
Regran®4-......

Regra n® 5 — Os lideres tém coragem para tomar decisdes impopulares e seguir a sua
intuigdo.
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Regran®6 - ...
Regran®7- ...
Regra n°® 8 — Os lideres comemoram.

Com estas quatro, das oito regras o lider cria autoconfianga, motiva, orienta e celebra.

Estes factores sdo muito importantes no desempenho da empresa.

Pessoas certas no lugar certo, significa formacdo e actualizacdo profissional. Um bom
profissional, um profissional competente ¢ o que se actualiza permanentemente. Nao é
possivel permanecer alheio ao que se vai passando. Drucker (2000: 97) a este respeito
sugere uma redefinicdo de educagdo que trard como consequéncia a educacdo profissional
continua dos adultos, durante toda a sua vida de trabalho. Ou seja, aumento permanente do
conhecimento, cuja utilizagdo se pode transformar como diz Almeida (2005: 319) num

recurso estratégico e vantagem competitiva.

As pessoas sdo vistas também como capital humano e como recursos humanos por varios

autores entre os quais Wright et al (1994), Sparrow et al (1994) e Memon et al (2009).

Wright (1994) aplica, aos recursos humanos, os trés critérios que um recurso, segundo ele,
deve satisfazer para ser fonte de vantagem competitiva sustentdvel: (1) acrescentar valor a
empresa, (2) ser raro, e (3) ser inimitavel. Na realidade, € imprescindivel que as pessoas
criem valor nas empresas; o facto de ser raro segue a ideia de Welch (2005) de que os bons
profissionais ndo s@o faceis de encontrar; ser inimitdvel confirma a ideia generalizada de
que os produtos e os processos das empresas podem ser imitados mas o que as continua a
distinguir sdo os seus recursos humanos. Sparrow et al (1994) refere que, especialmente
num momento em que o mundo se tornou mais competitivo e voldtil, as empresas
procuram vantagem competitiva onde e sempre que possivel, tornando-se mais inovadoras
nessa procura, e considerando a gestdo dos recursos humanos uma potencial fonte de

vantagem competitiva.

Sparrow et al (1994) apresentam alguns aspectos fundamentais de politicas e praticas para
a obten¢do de vantagem competitiva na empresa como sejam a cultura, a estrutura da

organizagio, a gestio, 0s recursos e a comunicagio e responsabilidade corporativa.
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A delegacdo é um processo largamente estudado mas que, além de dificil, tem custos

Araujo (2010).

Por tudo o que foi exposto, se pode concluir a importancia das pessoas, comecando pelo
lider e a sua real capacidade de lideranga, de motivacdo e de envolvimento da sua equipa;
depois, a capacidade dos membros da equipa e o seu empenho na aprendizagem
permanente para refor¢o da sua competéncia; finalmente os aspectos que dizem respeito a
empresa, como a sua organizagdo, o estabelecimento de boa comunicagdo e cultura da

prépria empresa.

2.10 Que perspectivas de futuro?

Cada vez mais, é necessdria ac¢do e estar a frente dos acontecimentos. Nao basta correr, €
preciso correr mais do que os outros. Porque os acontecimentos surgem a uma velocidade
vertiginosa, hd que estar preparado para o futuro e tentar fazé-lo. Como refere Drucker
(2000:90) tentar fazer o futuro € arriscado, no entanto é menos arriscado do que tentar nao
o fazer. Hoje, e na drea do AVAC o futuro estd intimamente ligado a dois termos que nos
surgem constantemente e que devem ser encarados com seriedade, preocupag¢do e como

orientacdo geral: sustentabilidade e eficiéncia energética.

Esta preocupacdo mobilizou os Estados Unidos e a Europa para a elaboracido de planos
estratégicos sobre a energia. De facto, nos Estados Unidos foi aprovado um novo Research
Strategic Plan (RSP), elaborado por um painel de voluntdrios especialistas, onde segundo
Bellenger (2010), sdo definidas onze estratégias nas quais se incluem objectivos, descricio
dos desafios técnicos e uma relacdo da pesquisa necessiria. Na Europa a Strategic
Research Agenda (SRA:2005), apresenta dois objectivos: (1) ir de encontro as
necessidades dos clientes/utilizadores e, (2) tornar a construgdo sustentdvel. Em pleno
século XXI, deparamo-nos com alteragdes demograficas, mudangas de clima, globalizagdo
e perspectiva de reducdo dos recursos naturais (dgua potavel e petrdleo). A respeito do
petréleo e da actual dependéncia deste recurso, diz Rubin (2010:203) que s6 ha uma forma
de evitar um futuro com um crescimento econémico muito mais lento num mundo em que
a oferta de petrdleo se estd a esgotar: € diminuir a dependéncia econémica do petréleo.
Virias iniciativas t€m sido tomadas, no sentido da redugdo dessa dependéncia, entre as
quais a Directiva n® 2002/91/CE do Parlamento Europeu e do Conselho, de 16 de
Dezembro. Em Portugal em 2006 foi promulgado o Decreto-Lei 78/2006 de 4 de Abril,
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que define o Sistema de Certificacdo Energética (SCE), na sequéncia daquela directiva.
Ainda a respeito da redu¢@o da dependéncia do petréleo e mais recentemente, a Directiva
2009/28/CE impds planos de accdo para a incorporagdo de energias renovaveis no
consumo de energia final, a qual resultou na Estratégia Nacional para a Energia (ENE
2020). A sociedade europeia, segundo a SRA, assenta no sector da Construcdo para
proporcionar melhor modo de vida e de trabalho. Esta situacdo é um desafio para
transformar uma industria gerida pela oferta, numa outra gerida pela procura. A nova

medida do sucesso € a habilidade para satisfazer as necessidades dos clientes.

Sendo este documento, o SRA, o resultado dum complexo processo de consulta no sentido
da obtencdo do melhor consenso entre os vérios intervenientes do sector da construgdo, é
nele referido que a visdo para 2030, deve permanecer globalmente inalterada ao longo
deste periodo mas todas as necessidades de mudanca na pesquisa devem ir-se adaptando

num contrato global (tecnolégico e forcas do mercado).

Na tabela seguinte, encontram-se as necessidades sociais e as oportunidades referidas no

mesmo documento.

Tabela 3 - Necessidades e oportunidades no sector da construcao na Europa

Necessidades Sociais Oportunidades

Introdu¢do de ciéncias humanas para desenvolver
novos modelos de negdcio baseados no cliente e no
desenvolvimento de processos de construcio

Casas decentes, bem projectadas e *
orientados para as pessoas;

eficientes para todos; . ) ) N
Introducdo de tecnologias de informacdo e

5 3 comunicacio;
Construgdo saudével e segura;

Introducdo de nano e biotecnologias para desenvolver

Ad SN . e novos produtos multifuncionais;
aptacdo as mudancas climatéricas;

Introducdo de novos servigos oferecidos por satélite

Preservacdo dos recursos naturais. para posicionar e monitorizar equipamento de
construcao;

Adaptacdo de novos conceitos como “just in Time”,
projecto pensando na posterior desmontagem e
projecto pensando na futura reciclagem.

Fonte: Strategic Research Agenda

Neste contexto, o contributo da I1&D no desenvolvimento da industria da construgdo é

imenso pois contribui para salientar a eficdcia da organizacdo da constru¢do e aumentar a
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sua competitividade. Os resultados nido sdo imediatos. Como referem Kulatunga et al
(2009), 1&D nio dard efeitos palpaveis nem lucros imediatos mas as empresas podem vir a
beneficiar no longo prazo. Para se manterem competitivas no mercado, as organizacdes
devem assegurar a satisfacdo das necessidades dos seus clientes. Ainda segundo Kulatunga
et al (2009), a 1&D pode levar uma organizacdo a competir com sucesso através do

desenvolvimento de novos e melhores sistemas com mais baixo custo e melhor qualidade.

Na construcdo verifica-se portanto a necessidade de I&D para a obtengdo de novas
solugdes tecnoldgicas, energéticas e de mercado. Fox e Skitmore (2007) referem um
gradual empenho dos paises em desenvolvimento na pesquisa, e desenvolvimento da

aplicacdo de produtos locais. Optimizar o projecto de novos edificios € excitante e

desafiador para se alcancar o edificio Zero Enelrgia8 (Bellenger: 2010).

Na Revista Climatizacdo (n® 71:2010) pode ler-se: “Uma nova e urgente abordagem: hoje o
ar condicionado, as renovdveis, as solucdes construtivas (eco-design) ndo podem ser
encaradas de uma forma isolada mas sim de uma forma congregada e Unica” e mais adiante

“...areabilitacdo € o futuro e uma oportunidade que nio pode ser desperdigada ...”.

Campos (2011), salienta que € fundamental que a efici€ncia energética seja articulada com
uma efectiva politica de regeneracdo urbana e reabilitacdo do edificado. Acrescenta que o
melhor momento para introduzir medidas que favorecam a eficiéncia energética dos

edificios existentes € a fase em que eles sdo sujeitos a reabilitagdo.

Nunes (2011) sobre o emprego de quadros médios no sector da construcdo, constata que
em 2010 para além dos perfis [de engenheiros] geralmente procurados, existe aumento de
procura em dois nichos que s@o, o da manutencdo de edificios e da Engenharia

Electrotécnica também de manutencgao.

Na Revista Climatizagdo, edi¢do (n°73:2011), € apontada uma outra area de negdcio no
ambito do AVAC e da Energia: as Energy Service Companies (ESCO), empresas que nao
se limitam a fornecer energia; “na pratica as ESCO s@o empresas que normalmente,
desenvolvem, projectam e até financiam projectos de eficiéncia energética, tendo a seu

cargo a instalacdo e manuten¢do de equipamentos, assim como as medigdes e verificacio

8 Edificio Zero Energia — Edificio sem necessidades energéticas externas.
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das poupangas obtidas”. Fernandes (2011), afirma néo ter dividas relativamente a uma

possivel inversdo da propor¢ado entre energias renovaveis e fosseis, no final do século.

Na evolucdo tecnoldégica do AVAC, a velocidade varidvel dos motores utilizados
permitindo um ajuste permanente da solicitacdo a capacidade contribui significativamente
para a eficiéncia energética. Ventiladores, Compressores ¢ Bombas com motores EC’ ou
com variadores de velocidade sdo uma realidade que permite economia significativa de
energia. “Ventiladores de velocidade varidvel sdo universalmente aceites como elementos
necessarios para uma central de Ar Condicionado” (Dieckmann e Brodrick; 2010). Por
outro lado, o equipamento de AVAC tem-se tornado mais acessivel em preco, mais facil de
instalar, mais facil de manter devido a auto deteccao de avarias, e cada vez mais eficiente
energeticamente. Schneider (2006), director do sector residencial da Emerson Climate
Controls, vé um enorme potencial no futuro em sistemas cada vez mais “comunicativos”.
Harris (2007), refere como de vital importancia para a inddstria do AVAC a procura de
informacgdo e o entendimento das necessidades do publico em geral. Acrescenta que a
pesquisa ndo garante o sucesso duma empresa mas permite “tomar o pulso” acerca de
determinados assuntos. Por outro lado Murphy (2007) alerta para a importancia do preco
no negdcio de equipamentos para o mercado residencial e na dificuldade em se contactar a
pessoa certa para a tomada de decis@o na fase de negociacdo. Alids Howard (2007) vai
mais longe a propdsito da decisdo. Diz ele, que toda a decis@o € uma decisdo financeira e
explica que enquanto os compradores de equipamento para uso residencial tomam decisdes
emocionais e depois as justificam com a logica, os compradores do equipamento comercial
(B2B)', tomam decisdes légicas que depois justificam com os nimeros. Acrescenta que
neste processo de aquisi¢do (B2B), ndo importa o quanto o interlocutor aprecia a solucéo
pois no departamento financeiro ha sempre alguém que destréi o negdcio, e a quem

11

Howard (2007), chama o “quebra decisdes” ', o qual provavelmente nunca surge durante o

processo de aquisi¢do, mas toma a decisdo final.

® Motor EC — Motor Electrénicamente Comutado — motor de corrente continua alimentado a corrente alterna
com rendimento superior a 90%

10 i~
B2B - negdécio entre empresas.

! Decision breaker (quebra decisdes) em oposigdo a decision maker (decisor) N.A.
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Concluindo, hd a reter o seguinte: (1) preocupacdo da constru¢do em termos de
sustentabilidade e energias renovdveis, e a necessidade de melhor construcdo e de
melhores condigdes de utilizagdo tendo este dltimo aspecto relagcdo directa com a QAT
(2) o potencial de crescimento no AVAC, de forma a proporcionar melhores condi¢des de
habitabilidade dos edificios, QAI, equipamentos mais desenvolvidos tecnologicamente e
mais eficientes, podendo em alguns casos recorrer a energias renovaveis; e, (3) o processo

de decis@o de compra, processo cada vez mais elaborado e com maior incidéncia no preco.

Estes trés pontos deverdo estar presentes na andlise do sector no contexto actual.

12 QAI - Qualidade do Ar Interior
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3. Trabalho de Campo

3.1 Introducio

Esta parte do trabalho representa o coroldrio da proposta inicial, e serd seguida a
metodologia considerada mais adequada, que consiste na realizacdo de entrevistas, a
individuos conhecedores do mercado em causa, como executivos de empresas e membros
de associacdes profissionais, empresariais e sectoriais, bem como de Jornais e Revistas do
Sector, como sugerem Leidecker e Bruno (1984), Porter (2004: 391) e Arslan e Kivrak
(2008). Esta metodologia foi também utilizada por Chan et al (2004) fazendo entrevistas

presenciais como neste caso.

Foram solicitadas entrevistas, a partir de trés de Fevereiro de 2011, as entidades
mencionadas no Anexo I, que constam de cinco Associacdes Empresariais, quatro
Associagdes Profissionais e quatro Jornais e Revistas da especialidade, num total de treze
entidades, tendo sido concretizada a totalidade das entrevistas. O pedido de entrevista,
Anexo I, foi feito por via electrénica, cuja resposta positiva e apds nomeagado por parte da
entidade, do nome do entrevistado, levou ao passo seguinte, o da entrevista, antecedida da
leitura e respectiva assinatura de consentimento (Anexo III). A duragio de cada entrevista
nio excedeu o tempo de 30 minutos, excepto quando surgiram comentdrios e trocas de

impressdes a respeito do mercado.

Para encerramento deste trabalho serd apresentado um estudo de caso com o qual se
pretende identificar os FCS considerados por uma empresa do sector, com mais de 25 anos
de existéncia no mercado. Estes FCS serdo confrontados com os identificados pelos
entrevistados e com os encontrados na pesquisa bibliografica de forma a serem retiradas as

devidas conclusoes.

3.2 Metodologia

Foi feito um levantamento das caracteristicas mais relevantes da Constru¢do e do AVAC
no que concerne ao nimero de empresas, volume de facturacdo e emprego, e sua evolugdo
entre 2008 e 2010; das entidades envolvidas no processo de construgcdo e dos diferentes
modelos de contratacdo; das estratégias usadas pelas empresas do sector AVAC e andlise

desta industria e, as tendéncias do sector.
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Foram feitas entrevistas, obedecendo a um guido, Anexo IV, contendo perguntas do tipo
aberto e perguntas do tipo fechado, algumas das quais para classificacdo numa escala de

um a cinco.

O objectivo destas entrevistas foi obter uma série de FCS para posterior tratamento e
seleccdo, e uma visdo holistica da relagdo do AVAC com a construgdo, a partir de pessoas
ndo directamente interessadas do ponto de vista econdmico-financeiro, havendo por isso a
partida, imparcialidade nas suas afirmacdes. As organizagdes convidadas a participar nas
entrevistas podem ser divididas em trés grupos: Associacdes Empresariais, Associagdes
Profissionais e Imprensa Especializada. Cada organizagdo nomeou um seu membro para as
entrevistas. Os entrevistados num total de treze, apresentam o seguinte perfil profissional
pela ordem cronoldgica das entrevistas: (1) responsavel pelos servigcos de Engenharia e
Seguranca de Associagdo Empresarial, (2) secretdrio-geral de Associacdo Empresarial, (3)
director de Jornal, (4) gestora de Marketing de Jornal, (5) sécio-gerente de empresa
Instaladora, (6) e (7) directoras de Revista, (8) vice-presidente de Associacao Profissional e
socio-gerente de Gabinete de Projectos, (9) membro de Associagdo Profissional e sécio-
gerente de Gabinete de Projectos, (10) membro de Associagdo Profissional e sdcio-gerente
de empresa Instaladora, (11) presidente da assembleia-geral de Associagdo Profissional e
socio-gerente de empresa Distribuidora, (12) membro de Associagdo Empresarial e
director de area de negocio de climatizacdo, (13) tesoureiro de Associagdo Profissional e

socio-gerente de Gabinete de Projectos.

Depois de explicado o conceito de FCS, foi colocada a primeira pergunta do guido (Anexo
IV) com a qual se pretende que os entrevistados refiram trés factores que considerem
criticos para o AVAC. Daqui obteve-se um determinado nimero de Factores que foram
analisados posteriormente, tendo-se verificado os mais citados. Esta questdo foi
confirmada com a segunda onde se pediu aos entrevistados, exemplos de trés empresas de
sucesso do AVAC, e do que eles consideram que contribui para esse sucesso. Do total de

factores criticos diferentes, verificou-se a votacdo obtida por cada um.

Foram também colocados a apreciagdo dos entrevistados, factores retirados da literatura
consultada e ainda outros considerados relevantes pelo autor, para classificacio numa
escala de um a cinco. Aqui, foram contabilizados apenas os factores que obtiveram uma

média igual ou superior a quatro, a que corresponde a classificagdo “importante ou muito
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importante”. Em outras questdes, abertas, pretendeu-se saber a opinido dos entrevistados
relativamente a assuntos actuais e considerados de interesse, nomeadamente sobre as
oportunidades para o AVAC, as eventuais ameagas, € a influéncia da legislagdo corrente

para o desenvolvimento econémico deste sector.

Os entrevistados foram questionados sobre o seu conhecimento de dois documentos, um
nacional sobre a eficiéncia energética e objectivos ambientais (ENE2020), e outro,
europeu, a respeito do que se pretende para o futuro da construcdo (SRA). Esta questio

permite avaliar do grau de informagao dos entrevistados relativamente aqueles dois temas.

Para terminar a entrevista foi solicitada a opinido dos entrevistados sobre as compras via

Internet como potencial canal de vendas, na evolugdo do mercado AVAC.

Foi também elaborado um estudo de caso que complementa este trabalho, pois como refere
Yin (2004) diferentes métodos de pesquisa exercem fungdes complementares. O estudo de

caso foi feito sobre um pequeno grupo empresarial no mercado ha 26 anos.

A escolha sobre a empresa em questdo deve-se a trés factos: (1) a longa existéncia da
empresa, (2) a continuidade do seu crescimento, e, (3) a proximidade e o conhecimento do

autor deste trabalho relativamente a empresa. Trata-se portanto duma observacgéo directa.

3.3 Dados relevantes da Construciao e do AVAC

O Sector da Construcdo abrange trés Codigos de Actividade Econdmica (CAE): 41, 42 e
43, conforme Anexo V. No cédigo 41 encontram-se as actividades de promogao
imobilidria e a construgdo de edificios residenciais e ndo residenciais; o codigo 42 € o das
obras publicas como construcdo de estradas, vias férreas, hidrdulica e outras; o cddigo 43
abrange actividades muito diversas de apoio & constru¢do como instalagdes eléctricas,
mecanicas, e outras actividades nomeadamente de acabamento. A actividade cujo CAE
tem mais necessidade de AVAC e por isso o que mais o integra, é o 412, o da Construcio
de Edificios Residenciais e ndo Residenciais, pois este tipo de constru¢do é o que envolve
mais tempo de permanéncia de pessoas. Este cdigo, o 412 representou no ano de 2008,

40063 empresas13. Destas, as 17752 maiores empresas atingiram um volume de vendas de

13 Dados obtidos em http://www.aeportugal.pt/ dltima consulta em 2011.03.29
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12 523 009 786 euros e empregavam 100 551 pessoas. O CAE 43222, é o que diz respeito
as Instalagdes de Climatizag@o. Para obtencdo de alvard deve ser este o CAE da empresa.
O CAE 43222, comportava em 2008, 284 empresas cujo volume de vendas foi de 242 029

782 euros empregando na altura 2615 pessoas.

O AVAC ¢ portanto, um subsector da Construcdo. Consiste numa drea especifica,
vulgarmente chamada de instalacdes mecanicas que abrangem o Aquecimento, a
Ventilacdo e o Ar Condicionado. As empresas de AVAC encontram-se registadas com
varios CAE como consta do Anexo VI, pois podem-se encontrar vdrias actividades
nomeadamente, fabricantes de equipamento (CAE 28250), empresas de reparagio e
manuten¢do (CAE 33120), empresas instaladoras de méquinas e equipamentos industriais
(CAE 33200), instaladores de climatizacdo — aqui incluidas as empresas de instalacao,
manuten¢do e reparagdo de sistemas de aquecimento, ventilagdo, refrigeracdo ou
climatizacdo — com o CAE 43222, distribuidores, ou empresas de comércio por grosso
(CAE 46690) e projectistas, ou seja empresas que exercem actividades de engenharia e
técnicas afins (CAE 71120). Considerando o CAE 43222, o das Instalagdes de

Climatizagdo, encontraram-se os dados da tabela seguinte:

Tabela 4 — Dados nacionais do CAE 43222 relativos a 2008

CAE 43222 Dados 2008
Empresas a nivel nacional 284
Volume de vendas 242.029.782,00 €
Emprego 2615
Distrito | Empresas % Vendas Zrﬁg(::s; % Emprego gfls;:s:; %
Lisboa 73| 257% | 117.208.851,00 € 1.605.600,70 € | 48,4% 1003 14 38,4%
Porto 471 16,5% 32.969.483,00 € 701.478,36 €| 13,6% 369 8 14,1%
Braga 22| 11% 10.178.259,00 € 462.648,14 €| 42% 160 7 6,1%
Faro 21| 7.4% 17.002.811,00 € 809.657,67€| 7.0% 207 10 7,9%
Leiria 21| 7,.4% 10.875.432,00 € 517877711 €| 4,5% 160 8 6,1%
Sub-Total 184 | 64,8% | 188.234.836,00 € | 1.023.01541 €| 77,8% 1899 10 72,6 %
Resto pais 100 | 35,2% 53.794.946,00 € 537.949,46 €| 22,2% 716 7 27,4%
Total 284 | 100% | 242.029.782,00 € 852.217,54 €| 100% 2615 9 100%

Fonte: AEP http://www.aeportugal.pt/ (2011.03.29)

De notar que cerca de 50% do volume total de negécios e cerca de 40% do emprego, diz

respeito a empresas de Lisboa. As vendas por empresa do Distrito de Lisboa sdo
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aproximadamente o dobro das vendas por empresa do Distrito de Faro o qual é segundo
neste racio. A facturacdo por empresa no Distrito de Faro, supera substancialmente a
facturacdo por empresa dos Distritos de Braga e Leiria. HA por isso uma grande
concentracdo do volume de negdcios para as empresas de Lisboa. Verifica-se também
maior volume de negdcio de empresas do Distrito de Faro do que dos Distritos de Braga e
Leiria embora em cada um destes trés distritos exista sensivelmente o mesmo nimero de

empresas.

Entretanto foi possivel obter dados mais recentes respeitantes ao ano de 2010. Assim, a
data de 31 de Dezembro de 2010 existem em Portugal 719 empresas com o CAE 43222,
tendo-se obtido os dados de vendas e emprego de 420 dessas empresas, que constam da

tabela 5.

Tabela 5 - Dados nacionais do CAE 43222 relativos a 2010

CAE 43222 Dados 2010
Empresas a nivel nacional 420
Volume de vendas 328.877.266,00 €
Emprego 3194
Distrito | Empresas % Vendas Zﬁgg:ssé % Emprego 5;5;:;1;; %
Lisboa 113 | 26,9% | 148.445.994,00 € 1.313.681,36 € | 45,1% 1205 11 37,7%
Porto 71| 16,9% 55.188.405,00 € 777.301,48 € | 16,8% 579 8 18,1%
Braga 35 8,3% 16.436.946,00 € 469.627,03 €| 5,0% 166 5 5,2%
Faro 30 1,1% 20.014.756,00 € 667.158,53 €| 6,1% 214 7 6,7%
Leiria 28 6,7% 11.401.908,00 € 407.211,00€ | 3,5% 160 6 5,0%
Sub-Total 277| 66,0% | 251.488.009,00 € 907.898,95 € | 76,5% 2324 8 72,8%
Resto pais 143 | 34,0% 77.389.257,00 € 541.183,62 € | 23,5% 870 6 27,2%
Total 420 100% | 328.877.266,00 € 783.041,11 € | 100% 3194 8 100 %

Fonte: AEP http://www.aeportugal.pt/ (2011.05.02)

Em Dezembro de 2010 o nimero de empregados deste CAE representava 0,6% do nimero
de empregados em Portugal'*. Para uma mais facil visualiza¢do da variacdo no periodo de
dois anos decorridos, consulte-se o quadro seguinte, tabela 6, onde se pode ler a variacio

em nuimero absoluto e percentual do nimero de Empresas, Volume de Vendas e Emprego.

4 A populagio activa era de 5567700 no tltimo trimestre de 2010 segundo INE (fonte:
http://www.ine.pt/xportal/xmain?xpid=INE&xpgid=ine_indicadores&indOcorrCod=0000245&contexto=pi&
selTab=tab0 consulta de 2011.06.25)
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De notar um grande crescimento no nimero de empresas, sobretudo em Braga (59%) e em
Lisboa (55%). Embora no Distrito de Leiria tenha havido aumento do nimero de empresas
(33%), o aumento do volume de negécios foi apenas de 5%, muito inferior ao dos restantes
Distritos. No que diz respeito ao emprego, o maior aumento foi no Porto (50%), tendo sido
muito baixo em Braga e Faro, 3% e 4% respectivamente, e nulo em Leiria. No resto do
pais o aumento do nimero de empresas foi significativo (48%), ndo tendo a mesma
correspondéncia o aumento das vendas (36%), nem o aumento do emprego (22%). O
aumento das vendas foi mais significativo nos distritos do Porto (67%) e Braga (61%),
seguindo-se Lisboa com 27%. No entanto o aumento das vendas no distrito de Lisboa

corresponde sensivelmente a 50% do aumento das vendas dos cinco distritos mencionados.

Tabela 6 — Varia¢io do nimero de empresas, vendas e emprego no CAE 43222

Distrito Vari;‘gi(:n(:;g;lsnem Variacao das vendas Variacao do emprego
Lisboa 40 55% 31.237.143,00 € 27% 202 20%
Porto 24 51% 22.218.922,00 € 67% 210 57%
Braga 13 59% 6.258.687,00 € 61% 6 4%
Faro 9 43% 3.011.945,00 € 18% 7 3%
Leiria 7 33% 526.476,00 € 5% 0 0%

Sub-Total 93 51% 63.253.173,00 € 34% 425 22%
Resto pais 43 43% 23.594.311,00 € 44% 154 22%

Total 136 48% 86.847.484,00 € 36% 579 22%

Constata-se portanto um elevado crescimento do nimero de empresas e das vendas mas
ndo tdo elevado no emprego. De referir ainda, que como consta da proxima tabela, 190
empresas deste CAE, tem mais de dez anos de existéncia e 82, mais de cinco anos, donde
se pode concluir tratar-se duma 4rea de actividade que além do crescimento apresenta

estabilidade.

Para uma mais fécil comparagdo entre o niimero de empresas de AVAC distribuidas pelos
diferentes CAE, apresenta-se a tabela seguinte, tabela 7, com os dados relativos aos cinco
CAE, onde deverao estar incluidas todas as empresas do AVAC. De salientar que quatro
destes CAE nio sao exclusivos do AVAC donde resulta o elevado numero de empresas a
eles associado. Por exemplo o CAE 28250 da fabricacdo de equipamento ndo doméstico

para refrigeragdo e ventilagdo abrange empresas, que nada tem a ver com o0 AVAC, como o
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fabrico de Arcas Frigorificas. O CAE 33120 da reparagdo e manutencdo de méquinas e
equipamentos nado é exclusivo do AVAC comportando empresas de outras dreas. O mesmo
se passa com o CAE 33200 da instalacdo de maquinas e de equipamentos industriais, bem
como com o CAE 46690 do comércio por grosso de mdquinas e equipamentos.
Finalmente, o CAE 71120, o das Actividades de Engenharia e técnicas afins, que é o que
apresenta maior ndimero de empresas. Este CAE engloba todas as actividades de

engenharia independentemente de se tratar de electricidade, mecanica, construgéo civil ou

outra.
Tabela 7 — Tabela resumo das empresas de AVAC segundo os diferentes CAE
28250 33120 33200 43222 46690 71120

Fabricantes | Reparagdo | Inst. Mdq. | Inst. Climat. | Comércio | Act. Engenh
N° Total de
empresas 323 979 261 719 2460 4761
N° Empresas c/
dados 220 747 195 420 1569 3493
Volume Vendas (€) 357119916 | 279571418 | 405074873 | 328877266 | 2162687248 | 1955239273
Emprego 3500 3569 1872 3194 11408 14420
Distritos de maior Lisboa-78 | Lisboa-193 | Lisboa-66 | Lisboa-113 | Lisboa-577 | Lisboa-1220

o Porto-48 Porto-146 | Porto-38 Porto-71 Porto-336 Porto-647

- empresas Aveiro-20 | Aveiro-88 | Aveiro-26 | Braga-35 | Setubal-133 | Setubal-217
Idade superior a 10
anos 145 308 105 190 876 870
Idade entre 5 e 10
anos 26 127 30 82 206 247
Idade inferior a 2
anos 0 1 0 0 1 0
Empresas
Estrangeiras 0 3 2 0 19 20

Fonte: AEP http://www.aeportugal.pt/ (2011.05.06)

No quadro acima, verifica-se ainda que os dois CAE de prestacdo de servigos, 46690 e
71120 sdo de longe, os de maior nimero de empresas, os que realizam maior volume de
negocios e os que empregam mais pessoas. Lisboa € em todos os casos o distrito de maior
nimero de empresas e o Distrito do Porto é sempre o segundo mas a longa distancia do
primeiro. Em terceiro lugar, os Distritos de Aveiro, Braga e Setubal. Verifica-se também
que o maior nimero de empresas tem idade superior a dez anos e que ha poucas empresas

recentes.
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Segundo estimativa da APIRAC, a associa¢do do sector, existiam em 2010, 6000 empresas
de AVAC das quais aproximadamente 420 sio associadas da APIRAC. A diferenca entre a
estimativa da APIRAC e os dados da AEP no que respeita ao CAE 43222 justifica-se na
medida em que este CAE diz apenas respeito as empresas de instalacdo, enquanto os
associados da APIRAC sido empresas nio exclusivamente instaladoras, podendo-se
encontrar Projectistas (empresas de Projecto, Consultoria e Certificacdo Energética),
Instaladores (empresas de Instalagdo, Manutencdo e Assisténcia Técnica), Distribuidores

(empresas de Distribuicdo), Fabricantes e ainda Outros (empresas de Higiene Ambiental, e

QAI).

As empresas associadas da APIRAC encontram-se distribuidas como mostra o grafico da

figura 3:

11;3% 9; 2% 22; 5%

45;11%
M Projectistas
M Instaladores

Distribuidores

M Fabricantes

333; 79% m Outros

Figura 3 — Associados APIRAC a data de 2010.12.31

Fonte: Elementos fornecidos pelo secretdrio-técnico da APIRAC em 2011.03.29

Nao foi possivel obter mais informacdo nomeadamente a distribuicio das empresas
associadas da APIRAC por CAE. Esta informacdo seria interessante para se determinar os
CAE utilizados pelas diferentes empresas do AVAC. No entanto, uma vez que as empresas
com a mesma actividade ndo se encontram todas no mesmo CAE, ndo seria possivel tirar
grandes conclusdes. Apesar de tudo, seria um dado importante para se verificar a dispersio

de empresas pelos diversos CAE.

Naturalmente, cada uma das cinco classes de associados APIRAC estd integrada no seu
CAE. As empresas de Manutencdo e Assisténcia Técnica ndo possuem classe prépria entre

as empresas associadas da APIRAC. Embora existam empresas dedicadas apenas a
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Manutengdo e Assisténcia Técnica ndo € possivel identificd-las nem através do CAE nem

como associadas da APIRAC.

A estas dificuldades de obtencdo de dados hd a acrescentar o facto de empresas de
electricidade e outras, terem passado a integrar o AVAC na sua actividade normal,

mantendo o CAE inicial.

3.4 Entidades envolvidas no processo de construcao

Para a realizacdo duma obra de construgdo, com inclusio de AVAC, encontram-se
basicamente as seguintes entidades/empresas: o Promotor ou proprietirio do edificio, o
Perito Qualificado, o Projectista de AVAC, o Instalador de AVAC, a empresa de
Manutengdo de AVAC, os Fabricantes (Condutas, Ventiladores, Unidades de
Climatizagdo, etc) e os Distribuidores. Em determinadas obras surge ainda a Fiscalizagdo,
entidade que defende os interesses do comprador verificando (?) a conformidade entre o

material fornecido e o previsto no caderno de encargos.

Sem se pretender fazer uma descricdo exaustiva da funcdo de cada um, é no entanto

importante dar uma ideia do que lhes compete:

¢ O Promotor ou proprietario do edificio € o cliente, também designado por dono de
obra. E quem d4 inicio ao processo. Faz os estudos que considera necessarios para
avaliar a viabilidade do investimento para a edificacdo dum Centro Comercial, dum
Edificio de Escritérios, dum Hospital ou duma outra construg¢do. Recorre a diversos
consultores, entre os quais gabinetes de Arquitectura e gabinetes de Engenharia.
Dos gabinetes de Engenharia, com as diversas especialidades a que neste caso tem
maior relevancia, € a de AVAC. O Projectista de AVAC ¢ a pessoa que, actuando
individualmente ou integrado em empresa, ¢ membro da Ordem dos Engenheiros
(OE) ou da Associag@o Nacional dos Engenheiros Técnicos (ANET)", que elabora
o projecto das Instalacdes Mecanicas, ou seja o projecto de AVAC. Caso este
projecto esteja abrangido pelo Decreto-Lei 79/2006, o Regulamento dos Sistemas
Energéticos e de Climatizacdo em Edificios (RSECE), terd de ser analisado por um

Perito Qualificado (PQ).

'> A ANET foi redenominada Ordem dos Engenheiros Técnicos pela Lei 47/2011 de 27 de Junho.
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O Perito Qualificado € alguém que actuando a nivel individual ou integrado numa
empresa, regista na Agéncia para a Energia (ADENE), o Documento de
Conformidade Regulamentar (DCR) que dard origem ao Certificado Energético

16 .
I e realiza as

(CE). O PQ também avalia o desempenho energético e a QA
inspecgdes periddicas, conforme Decreto-Lei 78/2006, o Sistema de Certificagio
Energética (SCE). Neste estudo ndo se voltara a referir Promotor, Projectista e PQ
individualmente. Como existe uma forte interligacdo entre os tr€s e sdo, no seu
conjunto, o ponto de inicio da obra, ao referir o Promotor considera-se j4 a obra em
condi¢cdes de iniciagdo e de adjudicagdo das restantes fases e respectivas
especialidades. No entanto é de vital importancia referir ainda o seguinte: o
Promotor € o responsdvel perante o SCE pelo cumprimento de todas as obrigagdes
quando aplicdveis, que decorrem das exigéncias do RSECE e do RCCTE;

O Instalador € uma empresa que mediante o projecto elaborado, e seguindo o
Caderno de Encargos faz toda a instalacdo e montagem dos diversos equipamentos,
sua interligacdo, ensaios e arranque. Os ensaios deverdo ser executados em
conformidade com a regulamentacio adequada (RSECE). Deve ter pessoal
devidamente qualificado, em fungdo da categoria do seu Alvard, e ainda Técnicos
de Instalacdo e Manutencdo (TIM) e Técnicos de Qualidade do Ar Interior (TQAI);
Manutengdo, empresa que vai proceder a manutengdo dos equipamentos ou de toda
a instalagdo, passado o tempo de garantia dado pelo Instalador. Frequentemente, o
Instalador mantém os seus lacos com o cliente apés a conclusdo da obra,
fornecendo os seus servicos na manutencdo dos equipamentos e das Instalacoes.
Estas empresas necessitam de pessoal credenciado segundo os Decreto-Lei
152/2005 e Decreto-Lei 35/2008, que sdo os técnicos Grupos A, B ou C para o
manuseamento de frigorigéneos” (Ramos:2003), e ainda segundo o Decreto-Lei
79/2006 para os Técnicos Responsaveis pelo Funcionamento das instalacdes (TRF).

Dado que a Manutencdo ndo pertence a cadeia de fornecimento na fase de

'S QAI- Qualidade do Ar Interior

17 L PSP P N A
Termo inexistente no Diciondrio da lingua Portuguesa e que corresponde as “substancias que empobrecem

a camada de ozono contidas nos equipamentos de refigeracdo e ar condicionado e bombas de calor ...

”

mencionadas nos Decretos-Lei 152/2005 e 35/2008.
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instalacdo ndo voltard a ser referida apesar da sua importancia para a exploracdo da
instalacdo, e perante a legislagdo em vigor;

¢ Fabricantes, sdo empresas que produzem equipamentos ou partes da instalagdo que
no seu conjunto e depois de devidamente interligadas com outros, formam o
sistema de Climatizac¢do ou a Instalacdo de AVAC e,

e Distribuidores, sdo as empresas comerciais que representam fabricantes de produtos
€ equipamentos, sejam eles nacionais ou estrangeiros. O mais corrente é tratar-se de
fabricantes europeus, embora se possam encontrar outras origens. Os Distribuidores
fazem a divulgacdo das marcas que representam no sentido de as colocarem no
mercado. O papel do Distribuidor, ¢ o de interlocutor entre o Fabricante, o
Projectista e o Instalador, acompanhando e esclarecendo eventuais dividas técnicas
que possam surgir. A figura de Distribuidor tem sido posta em causa dada a
facilidade com que os Fabricantes chegam ao cliente final e inversamente. No
entanto, tem havido um ressurgimento da necessidade do Distribuidor sobretudo
para produtos importados porque: (1) o risco financeiro € elevado, (2) as
quantidades requeridas pelo cliente final sdo muito menores que as pretendidas
pelos Distribuidores, (3) o Distribuidor pode manter stock, (4) o Distribuidor
conhece muito melhor o seu mercado do que uma empresa estrangeira e, (5) a
proximidade linguistica, geogrifica, e de acompanhamento dos clientes, potencia o
negocio e reduz os seus riscos. Actualmente nio € necessaria qualquer credenciacao
para o pessoal destas empresas, que ndo seja o seu conhecimento do produto. No
entanto poderd ser uma maior valia a formacdo académica e profissional na érea,
pois a instalacio de determinados equipamentos requer conhecimentos técnicos

para a sua correcta montagem.

A influéncia governamental nesta industria tem a ver sobretudo com as exigéncias de
formacdo e de credenciagdo de pessoas, como os técnicos de manuseamento de fluidos
frigorigéneoslg, os PQ, TIM, TQAI e os TRF, e, também as exigéncias técnicas nos
edificios. No caso do AVAC as exigéncias sdo do ponto de vista de Eficiéncia Energética e

de QAL

18 Ver nota anterior (17)
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Estas exigéncias resultaram em novas oportunidades de negécio como se poderd vir a

constatar ao longo deste trabalho.

3.5 A sequéncia de contratacio

Feita uma breve apresentacdo do papel de cada interveniente no processo, atente-se nos
véarios modelos de sequéncia de contratacdo que se podem encontrar no mercado. Em todos
eles, se omitem o Gabinete de projectos pois ele estd sempre no inicio da cadeia em
conjunto com o Promotor. Assim por uma questio de simplicidade dos fluxogramas ndo é

representado o Gabinete de projectos.

A sequéncia da contratacdo na constru¢do segue em geral um dos modelos a seguir

apresentados:
1- Promotor — Construtor — Instalador — Fornecedores de Equipamento

Nesta situagdo, ilustrada pela figura 4, o Promotor selecciona o Construtor, o qual negoceia
e contrata os servicos de instalacio AVAC a um Instalador, que por sua vez adquire os
equipamentos aos diversos Fornecedores de Equipamento. Sdo fornecidos pelo dono da
obra, os cadernos de encargos das diversas instalagdes entre as quais a de AVAC. Os
pagamentos sdo feitos na mesma sequéncia quer dizer o Promotor faz pagamentos ao

Construtor, o qual faz pagamentos ao Instalador, e assim sucessivamente.

Fornecedores
de
Equipamento

v

Instalador

\ 4

Construtor

v

Promotor

Figura 4 — Sequéncia de contratacdo modelo 1

Vé-se portanto uma sequéncia perfeitamente linear que se inicia no Promotor, que
selecciona o Construtor ou Construtores que lhe vdo fazer a obra. O Construtor figura
como responsdvel perante o Promotor por toda a obra, quer no que respeita a prazos, como
na incorporacio de todas as instalacdes necessdrias ou previstas. O Construtor consulta o
mercado para a obteng@o de propostas para a execugdo das diversas especialidades e apds
um processo de seleccdo, discutivel grande parte das vezes, contrata os diversos

Instaladores entre os quais se encontra o Instalador de AVAC. O Instalador de AVAC ¢é
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uma empresa que deverd reunir as condicdes necessdrias para a concretiza¢do da obra.
Entre essas condi¢des hd que considerar a capacidade técnica e logistica, e a formagdo do
seu pessoal. O aspecto da formacgdo do pessoal é particularmente importante no AVAC
pois, como visto antes, foram criadas através de legislacdo, diversas figuras e respectivas
competéncias para os trabalhos desta especialidade. O Instalador por sua vez recorre aos
seus Fornecedores de Equipamento, solicitando-lhes as respectivas cotagdes para o0s
diversos equipamentos que vdo constituir a obra de AVAC. Os fornecedores do
equipamento, podem ser os proprios Fabricantes de Equipamento ou os seus Distribuidores

ou Representantes.

Este modelo, chame-se Modelo 1, é muito pritico para o Promotor pois delega toda a
gestdo da obra no Construtor, o qual contrata todos os trabalhos a jusante de si mesmo. No
entanto, este modelo tem trazido problemas sobretudo financeiros a jusante, e de

qualidade, a montante do mesmo.

Numa breve referéncia a Fiscalizacdo, encontram-se amitude situa¢des criadas pela
fiscalizacdo que além de provocarem confusido denunciam falta de conhecimento, exigindo
certificados de material ndo sujeito a qualquer certificacdo e baseando-se exclusivamente

em detalhes documentais sem capacidade de comparar materiais equivalentes.

Uma outra referéncia diz respeito aos materiais especificados nos cadernos de encargos,
mencionando marca e modelo dos equipamentos e restringindo a comercializacdo de
equipamentos alternativos, de qualidade semelhante mas de marca diferente. Apesar da
proibicio a marcas, modelos ou processos especificos como consta do Decreto-Lei
278/2009. As referéncias a marcas e modelos encontram-se nos cadernos de encargos, mas
pior do que isso, alguma Fiscalizagdo chega ao ponto de exigir que determinado produto

seja adquirido num fornecedor especifico.

De seguida um quadro, tabela 8, onde se apresentam as vantagens (+) e inconvenientes (-)

para cada um dos intervenientes, nesta sequéncia.
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Tabela 8 - Vantagens e desvantagens da sequéncia de contratacao modelo 1

Promotor Construtor Instalador Fornecedores de Equipamento
+ - + - + - + -
Comodidade, Menor Retira  mais- | Tem de gerir | Nenhuma, nem | Todos os | Como regra | Dado que 0s
pois delega a | qualidade final, | valias das | obras, para as | no aspecto de | Instaladores sdo | geral ndo tem. | materiais ou
maior parte da | pois o | obras dos | quais ndo estd | fornecimento postos ao mesmo | Os materiais sdo | equipamentos 3o
gestao construtor estd | Instaladores. habilitado. pois ndao ¢é a | nivel, ndo sendo | adquiridos com | adquiridos com base
operacional da | mais Tem maior qualidade  que | valorizadas as | base no preco. | no preco, existe uma
obra no | preocupado com | encaixe conta mas sim o | suas qualidades. A excepgdo estd | grande pressdo sobre
Construtor. o preco, do que | financeiro, preco, nem no ) na marca do | os fornecedores. Por
com a qualidade | beneficiando aspecto Na grande? malor | caderno de | outro lado torna-se
dos materiais e | com os atrasos financeiro, pois parte das situacdes encargos  que, | dificil a aceitacdo de
das instalagdes. | no pagamento estd sujeito aos é. . sufocado quando prescrita | marcas alternativas
aos seus pagamentos do f1n.ance1ramente, toma vantagem | as  prescritas  no
fornecedores. construtor, que | PO 08 | sobre todas as | caderno de encargos,
tenta pagar o pagamentos do | restantes. tendo as alternativas
mais tarde | Construtor de apresentar
possivel. ultrapassam 08 vantagens
prazos de econdmicas
pagamento substanciais, para
exigidos, pelos

Fornecedores, aos

Instaladores.

poderem ser aceites.
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Um outro modelo, designe-se por modelo 2, representado na figura 5, € como segue:
2- Promotor — (Construtor, Instalador — Fornecedores de Equipamento)

Neste modelo, o Promotor contrata os servicos do Construtor como no modelo anterior,
mas também contrata, directamente, os servigos do Instalador AVAC o qual adquire os
equipamentos aos Fornecedores de Equipamento, como na situacio anterior. A diferenga
relativamente ao modelo anterior €é que o Promotor ndo tem apenas um fornecedor, o
Construtor, mas vérios. Os instaladores contratados directamente pelo Promotor sao
normalmente, os de maior peso no orcamento da obra, e os que apresentam maior
independéncia relativamente ao Construtor, pese embora, que o andamento e a
coordenacdo da obra competem ao Construtor. Os pagamentos sdo feitos a cada um dos

fornecedores de servicos ou equipamentos.

Construtor

Promotor

Fornecedores de
Equipamento

Instalador >

Figura 5 — Sequéncia de contratacdo modelo 2

O quadro que se segue, tabela 9, apresenta também as vantagens (+) e as desvantagens (-)
do ponto de vista de cada um dos intervenientes. De salientar relativamente ao modelo
anterior, que o Promotor, ao negociar directamente com alguns dos Instaladores, tem uma
intervengdo directa na seleccdo do sistema proposto, inteirando-se da sua qualidade, e
obtendo um preco inferior ao que obteria no modelo anterior para a mesma qualidade, por
ndo haver intervencdo de terceiros. Por outro lado, para o Instalador, as garantias de
cumprimento dos pagamentos sdo maiores € os prazos de recebimento mais curtos. Este
modelo apresenta como principal desvantagem o potencial de conflito entre o Construtor e
os Instaladores adjudicados directamente, esses conflitos, podem acarretar atrasos na obra

com 0s seus consequentes custos.
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Tabela 9 — Vantagens e desvantagens da sequéncia de contratacio modelo 2

Fornecedores de

Promotor Construtor Instalador .
Equipamento
+ - + - + - + -
Intervencdo Mais tempo | Pode  aligeirar | Ndo tem mais- | Negoceia com o | A partida ndo | Os materiais sio | A partida ndo
directa na | dispendido na | responsabilidade | valias nas | promotor permitindo | tem adquiridos com | tem
escolha do | gestdo da obra, | caso algo corra | empreitadas. argumentar sobre o | desvantagens. | base no preco, | desvantagens.
Instalador e dos | mais menos bem da | Pode ser | seu trabalho. Tem como na
materiais e | preocupagdes e | parte do | chamado a | oportunidade de, situacdo
sistemas a | gestdo de | Instalador  ou | atengdo pelo | perante o Promotor, anterior, mas o
aplicar. conflitos que | dos materiais e | Promotor por | defender o sistema Instalador é
Melhores precos | sdo potenciados | sistemas conflitos com | que propde. Pode mais sensivel a
de contratacdo | pelo jogo de | aplicados que | o Instalador. apresentar argumentos de
do Instalador, e | interesses entre | tenham sido alternativas as qualidade,
maior qualidade | Construtor e | adjudicados marcas prescritas no durabilidade,
da obra final. Instalador. directamente caderno de encargos, fiabilidade e

pelo Promotor.

com melhor
argumentacgio do que

o faria o Construtor.

Recebe directamente
do promotor o que

lhe da mais
seguranca e abrevia o
prazo de
recebimento.

garantia, por ser
o  responsdvel
perante 0
promotor.
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Um terceiro modelo, semelhante ao anterior, nalguns passos:
3- Promotor — (Construtor, Instalador, Fornecedores de Equipamento)

Neste modelo, representado na figura 6, a contratacio de determinados servigos e também
de equipamentos, é directa. O Promotor contrata o Construtor para lhe edificar a obra,
contrata o Instalador para fazer a instalagio mas negoceia com os Fornecedores de
Equipamento o fornecimento dos equipamentos. Esta situacdo surge quando o promotor
tem em vista, varios empreendimentos, negociando por isso maiores quantidades, o que lhe

aumenta o poder negocial.

Construtor

4

Promotor Instalador

Fornecedores
de
Equipamento

Figura 6 — Sequéncia de contratacdo modelo 3

O processo de aquisicdo neste modelo € portanto do Promotor para o Construtor, do
Promotor para o Instalador e do Promotor para com os Fornecedores de Equipamento de
peso mais significativo no valor da obra. Aqui o Promotor serd quem tira maior vantagem
econémica pois reduz um intermedidrio ao negociar com o Instalador e reduz ainda um
outro ao negociar directamente com os Fornecedores de Equipamento. Bem assessorado
técnicamente nas diferentes dreas, o Promotor obtém vantagens econdmicas significativas
com o padrdao de qualidade que mais o satisfaz. As marcas mencionadas no caderno de
encargos, tem menor peso, servindo de referéncia apenas as caracteristicas técnicas dos
equipamentos. Quanto ao pagamento existem trés variantes: (1) O Promotor negoceia o
fornecimento, com cada um dos fornecedores (Construtor, Instalador e Fornecedores de
Equipamento) adquire e paga ao respectivo fornecedor; (2) o Promotor escolhe e negoceia
com o Construtor, escolhe e negoceia com o Instalador, e escolhe e negoceia com o
Fornecedor de Equipamentos fazendo o pagamento ao Construtor e ao Instalador que por
sua vez adquire o equipamento ao Fornecedor em condigdes pré-acordadas, e, (3) o

Promotor negoceia o fornecimento com o Construtor, com os Instaladores e com os
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Fornecedores dos Equipamentos, mas faz o pagamento ao Construtor o qual por sua vez
vai liquidando junto dos Instaladores e Fornecedores dos Equipamentos as respectivas
facturas. Este modelo é o que apresenta mais vantagens econdmicas, financeiras e técnicas
para o Promotor, retirando quaisquer vantagens financeiras aos Instaladores e aos

Fornecedores de Equipamento.

Na figura seguinte, figura 7, encontram-se representadas as trés variantes de pagamento: na
variante (1) o Promotor faz os pagamentos directamente a cada um dos fornecedores; na
variante (2) o Promotor faz pagamentos ao Construtor e ao Instalador, o qual faz os
pagamentos aos seus fornecedores embora o equipamento seja escolhido pelo Promotor; na
variante (3) o Promotor faz os pagamentos ao Construtor que por sua vez, faz os
pagamentos ao Instalador e aos Fornecedores de equipamento apesar de, quer um quer

outro terem sido seleccionados pelo Promotor.

Variante (1) — e— Variante (2) =====* Variante (3) == ==

Q
@]
=]
&
=
—
Q
=
—

Promotor

Instalador

Fornecedores
de =
Equipamento

-— - e - =

Figura 7 — Variantes da sequéncia dos pagamentos do modelo 3

No quadro seguinte, tabela 10, encontram-se as vantagens (+) e as desvantagens (-) para
cada um dos intervenientes, com a mesma abordagem das situagcdes anteriores.
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Tabela 10 — Vantagens e desvantagens da sequéncia de contratacido modelo 3

Fornecedores de

Promotor Construtor Instalador .
Equipamento
+ - + - + - + -
Intervencdo Mais tempo | Pode aligeirar | Ndo tem mais- | Negoceia com o | A partida ndo | Os materiais | Perverte a
directa na | dispendido, responsabilidades | valias nas | promotor tem sdo escolhidos | cadeia  normal
escolha do | sobretudo  na | se algo correr | empreitadas. permitindo desvantagens, directamente de fornecimento
Instalador e dos | fase de | menos bem por | Tem de gerir a | argumentar nas variantes (1) | permitindo i.é. 0s
materiais a | contratacdo dos | parte do | obra em prazos | sobre o0 seu | e (2) mas tem as | argumentacdo | equipamentos
aplicar. diversos instalador ou dos | sem vantagem | trabalho. Recebe | desvantagens por parte do | ndo sao
Melhores pregos | intervenientes materiais. financeira  nas | directamente do | financeiras do | Fornecedor. Se | fornecidos  ao
de adjudicacdo | na obra. variantes (1) e | promotor, modelo 1| o pagamento | Instalador mas
do Instalador e (?btém. vantagem 2). variante (1) o | sempre que se | for feito pelo | sim ao
de aquisicdo dos financeira se o que lhe dd mais | trate da variante | promotor, Promotor. Nao
equipamentos pagamento for seguranca el (3 de | variante (1), é | apresenta outras
por negociagio feito segundo abrevia o prazo | pagamento. também desvantagens,
directa. variante (3). de recebimento. vantagem para | na variante (1)
o Fornecedor. | com 0
Nas restantes | recebimento
variantes (2) e | directo do
(3) nao tem | Promotor mas
qualquer tem
vantagem. desvantagens
financeiras nas

variantes (2) e

3.
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Finalmente um outro modelo, vantajoso apenas para o Construtor.
4- Promotor — Construtor (Instalador, Fornecedores de Equipamento)

Por vezes surge uma outra situacdo mas que na generalidade ndo tem sucesso: € a tentativa
de aquisi¢do directa dos Equipamentos, pelo Construtor aos diversos Fornecedores de

Equipamento. Encontra-se representada na figura 8.

Instalador

Promotor —»| Construtor

Fornecedores de
Equipamento

Figura 8 — Sequéncia de contratacao modelo 4

Para o Promotor ndo hd vantagem aparente, pois o Construtor continua como seu tinico
fornecedor directo. O Instalador deixa de tirar mais-valias nos equipamentos, perdendo por
isso o interesse no negdécio, com a agravante do seu cliente, o Construtor, ficar informado
dos precos de aquisicdo dos Equipamentos por parte do Instalador. Essa informacao podera
vir a ser utilizada numa outra obra, perdendo dessa forma o Instalador, algum poder
negocial. Quanto ao Fornecedor dos Equipamentos, ndo tem vantagens pois o seu
relacionamento com o Construtor ndo € tdo intenso como com o Instalador, seu cliente
habitual para vdrias obras. Os Fornecedores de Equipamento sentem “atraicoar” o seu
cliente habitual tendo por vezes de oferecer as mesmas condi¢des que faz ao seu cliente de
todos os dias, o Instalador, sem obter qualquer vantagem financeira pois o sistema de
pagamento do Construtor € mais burocratizado do que normalmente o do Instalador. Esta
situacdo, € mais sujeita a conflitos e por outro lado ha menor responsabilizacdo das partes,
pois presta-se a um sem nimero de indefinicdes de quem deve fazer o qué. Na pdgina

seguinte, tabela 11, as vantagens (+) e as desvantagens (-) deste modelo.
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Tabela 11 — Vantagens e desvantagens da sequéncia de contratacido modelo 4

Fornecedores de

Promotor Construtor Instalador .
Equipamento
+ - + - + - + -
Comodidade Menor Retira mais- | Ter de gerir | A partida | Ndo tem mais- | Nao tem. Os | Como 0s
pois delega a | qualidade final | valias das obras | obras para as | nenhuma. valias nos | materiais  sao | materiais ou
maior parte da | pois o | dos Instaladores | quais ndo esta | Equipamentos. | adquiridos com | equipamentos
gestao construtor estd | e da aquisi¢do | habilitado. Caso Pode  permitir O  Construtor | base no preco. sdo adquiridos
operacional da | mais dos ndo esteja bem trabal~hos a mais inteira-se  dos com base no
obra no | preocupado Equipamentos. |claro o que | S¢ 140 houver precos e preco existe
Construtor. com o preco do | Tem maior | compete a cada | M@ clara condi¢oes  de uma grande
que com a | encaixe um dos definicdo do aquisi¢do do pressdo sobre 0s
qualidade dos | financeiro fornecedores, que The compete | ya1ador que fornecedores.
materiais / | beneficiando podem  surgir | €OMO Instalador | qopnte o seu Desvirtua o
instalacdes. com os atrasos | lacunas dificeis | © © que compete negocio processo
no pagamento | de ultrapassar | 2° Fornecedor | yeya55ado pelo normal de
aos seus | ou com custos | 9° ) Construtor. fornecimento de
fornecedores. acrescidos, Equipamento. Equipamentos
nomeadamente que deverd ser
no que diz feito a
respeito a Instaladores.
garantias e a
ligacoes dos
equipamentos.
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Em determinadas situagdes, de pequenas obras, nomeadamente de reabilitacdo, em que nio
¢é aplicdvel o RSECE por o seu valor ser inferior aos 25% referidos nesse diploma, o
Promotor, contrata os Fornecedores de Equipamento responsabilizando-os também pela
sua montagem. Os Fornecedores de Equipamento, contratam Instaladores para a montagem

dos seus Equipamentos.

Trata-se da situagcdo que segue representada na figura 9:

Fornecedores de

. Instalador
Equipamento

Promotor

Figura 9 — Caso particular da sequéncia de contratagio

Esta situacdo surge na pequena obra onde a Marca dos equipamentos ou o nome da

empresa (marca) Distribuidora/ Fabricante é forte e influente no consumidor final.

Neste caso, o Promotor € o proprio utilizador dos equipamentos que adquire. O Promotor
“QUER” determinada marca, contacta essa marca por qualquer das vias disponiveis e
contrata-a. Como nos equipamentos em questdo, é quase sempre necessirio técnico
instalador, e para evitar que lhe venham a colocar uma outra marca, o cliente opta por
adjudicar o equipamento com a montagem da prépria marca. Esta situacdo vai-se tornando
cada vez mais corrente e no interesse da propria marca e dos instaladores, pois a discussio

de preco é menor e o poder negocial de quem vende torna-se maior.

3.6 Estratégias usadas pelas empresas AVAC

Do conhecimento pessoal do autor deste trabalho a respeito do mercado, e das informagdes
obtidas de varios contactos estabelecidos para a realizagdo deste trabalho, foram

encontrados os seguintes comportamentos das empresas do sector:

Algumas empresas internacionalizadas. Poucas empresas Instaladoras internacionalizadas,
um total de cinco a dez empresas. Os principais mercados sio Angola, Cabo Verde,
Mocgambique, Espanha e ex-paises do Leste. Nos Fabricantes contam-se quatro a oito cujos
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principais mercados sdo a Europa. Nos Distribuidores podem-se encontrar um ou dois, €
nos Projectistas, cinco a dez tendo como mercados principais, Africa, Europa e Médio

Oriente. A internacionalizacdo nio estd muito implantada neste sector.

Alguma integracdo vertical tanto a montante como a jusante. Na integracdo a montante,
Instaladores que passaram a fabricar condutas, e na integracio a jusante, Construtoras que
passaram a fazer Instalagdes de AVAC. Encontram-se também empresas por exemplo de
instalacdes eléctricas que passaram a fazer instalacdes de AVAC. As grandes empresas
instaladoras concorrem sobretudo a cinco especialidades: (1) aguas, (2) esgotos, (3)

instalacoes eléctricas, (4) gas e (5) AVAC.

Nao foi possivel obter dados mais concretos, nem no que toca a internacionalizacdo das

empresas, nem das diferentes estratégias adoptadas.

3.7 Analise da industria (mercado) AVAC

3.7.1 Ameaga de novos concorrentes

Praticamente ndo existem barreiras a entrada de novos concorrentes. As barreiras
encontradas referem-se aos aspectos de formacgdo e credenciacdo necessdrias para as
empresas e para os técnicos. Sdo disso exemplo, os Alvards necessdrios para obras
publicas, a necessidade de credenciagdo dos técnicos (TIM e TQAI) para as empresas
Instaladoras, a credenciacdo dos técnicos das empresas de manutencdo (TRF) e a de
Técnicos Grupos A, B ou C para manuseamento de fluidos frigorigéneos. Nota-se uma
grande caréncia de técnicos com formacdo de base nas diferentes dreas do AVAC, apesar

da crescente oferta de cursos de formacao profissional.

No que toca ao investimento financeiro, por parte de quem vai iniciar uma nova empresa,
este € muito pequeno no caso de pequenos instaladores. Esse investimento é praticamente
inexistente uma vez que ¢ suportado quase na totalidade pelos Fornecedores dos

Equipamentos (Distribuidores e Fabricantes).

Independentemente de se tratar dum cliente final ou duma construtora, os pagamentos ao
Instalador s6 sdo feitos apds obra executada. Esta situacdo leva em grande parte dos casos

ao endividamento do Instalador junto dos seus fornecedores. Mais grave ainda, se verifica
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nos casos de incumprimento por parte do cliente ou da construtora; nesta situacio, quem
acaba por assumir o incumprimento é o fornecedor, pois como a empresa instaladora nao

tem fundo de maneio, como nao recebe, ndo paga.

Por sua vez o Fornecedor de Equipamento, caso se trate dum Distribuidor, procura junto

dos Fabricantes obter, um prazo de pagamento o mais dilatado possivel.

Da observacido do mercado e dos relatos de profissionais do sector conclui-se a existéncia
duma quantidade muito significativa de empresas instaladoras, de pequena dimenséo cujos
proprietdrios sdo oriundos de outras empresas, maiores. O inicio da nova empresa resultou
ou do encerramento da empresa empregadora anterior, ou da ambicdo do colaborador da
empresa que decidiu estabelecer-se por conta propria. O risco financeiro para estas

pequenas empresas instaladoras € praticamente inexistente.

Nio existem portanto barreiras significativas a entrada de novos concorrentes o que origina
uma grande volatilidade de empresas, algumas com duragdo muito curta, e as existentes

sdo dum modo geral, empresas descapitalizadas.

3.7.2 Produtos Substitutos

Apenas aplicdvel as empresas Fornecedoras de Equipamentos. H4 uma grande oferta de
produtos similares, com caracteristicas muito préximas, e com certificagdes idénticas, o
que torna por esse lado, um mercado muito competitivo. Nota-se também claramente a
rapidez com que a industria responde a novos produtos: um novo produto hoje, ndo o serd
por muito tempo pois os restantes fabricantes colocardo brevemente um produto similar no
mercado. Nota-se a presenca de produtos oriundos da Asia especialmente acessérios, e
pequenos equipamentos eléctricos, da Turquia produtos semelhantes embora comecem a
surgir equipamentos de maior porte, da Europa todo o tipo de produtos, (acessérios e
também equipamentos térmicos e de circulacdo de fluidos). Dos Estados Unidos surgem
também equipamentos térmicos. Ainda da Asia sobretudo, China, Japdo e Coreia do Sul
surgem as unidades de Ar Condicionado vulgarmente designadas por “Split”, “multisplit”,

“VRV”, “Multi V7, etc.

3.7.3 Poder negocial dos compradores

Os compradores tem um poder negocial elevado, dada a grande oferta a que estio sujeitos,

em produtos similares. No momento actual, devido a redu¢do do nimero de encomendas
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por falta de trabalho os compradores, negoceiam preco e condigdes de pagamento, ou seja
acabam por definir o preco que estardo dispostos a pagar e o prazo de pagamento que mais
lhes convém. Esta situacdo tanto acontece da parte do Construtor para com o Instalador,
como deste para com os seus Fornecedores de Equipamento. Nota-se uma oferta superior a
procura com guerra de precos entre concorrentes tentando cada um, obter o negécio a

qualquer preco.

Ha actualmente, um grande aumento de pedidos de preco, pelos compradores, ndo por
aumento do volume de trabalho mas na procura de mais opg¢des. Esta situacdo acarreta um
custo acrescido para os fornecedores, que tem aumento de trabalho sem a correspondente

facturacio.

3.7.4 Poder negocial dos fornecedores

Os fornecedores, a excep¢ao de muito poucos, ndo tem poder negocial. Os que apresentam
poder negocial s@o os fabricantes de produtos exclusivos ou quase, em que Os seus
concorrentes estdo nitidamente mal implantados no mercado. Os fornecedores de
equipamentos de marcas prescritas nos cadernos de encargos apresentam algum poder
negocial nos casos em que a fiscalizacdo da obra ou o proprio promotor ndo aceitam
alternativas, por razdes dificeis de esclarecer. Alids esta questdo, a da prescri¢do da Marca
nos cadernos de encargos, leva a que produtos equivalentes, com certificacdo idéntica
sejam rejeitados por ndo serem a marca do caderno de encargos. Para o pequeno instalador
torna-se dificil apresentar alternativas porque (1) ndo tem conhecimentos técnicos
suficientes para justificar a alternativa, (2) a alternativa leva normalmente a uma menor

valia, (3) o instalador ndo pretende criar situacdes de conflito com o Projectista.

No sentido de potenciar a venda dos seus produtos os fornecedores, sejam Fabricantes ou
Distribuidores, fazem a promog¢do desses produtos juntos das entidades prescritoras, os

Gabinetes de Projecto.

Este tipo de marketing é extremamente importante como se poderd constatar nas respostas
ao questiondrio. Por um lado por ser dificil aceitar produtos desconhecidos em obra, e por
outro lado, porque a prescricdio dum produto no caderno de encargos, ¢ desde logo, um

passo importante, por vezes decisivo para que seja aceite em obra.
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3.7.5 Rivalidade entre concorrentes

A rivalidade entre concorrentes € muito grande, poder-se-4 dizer feroz nalguns casos,
ultrapassando-se a fronteira da concorréncia para a da rivalidade com todas as condigdes
funestas para os concorrentes. O comprador apercebe-se facilmente destas situacdes,
chantageando os concorrentes e criando vantagens para si proprio. Esta rivalidade
encontra-se ao nivel dos Instaladores e também ao nivel dos Fornecedores de
Equipamento. Foram detectadas inclusivamente situagdes de venda abaixo do custo por um
dos fornecedores de equipamento. Esta situacdo manter-se-4 impune apesar de ilegal, dada
a dificuldade na obtencdo dos factos probatérios das situacdes. Esta rivalidade torna-se
mais acentuada quando hd menos trabalho, pois se por um lado o Instalador é mais

pressionado pelo seu cliente, tem também mais tempo e mais necessidade, de melhorar as

suas condi¢des de compra.

3.8 Tendéncias do sub-sector AVAC

No seguimento de novas exigéncias, em termos de condi¢des de trabalho e da saude
publica, ou de efici€ncia energética, surgiram oportunidades para o AVAC: o Decreto-Lei
441/1991 pela necessidade de criar melhores condi¢des de trabalho e de satide laboral, a
Lei 37/2007 chamada Lei do Tabaco, que veio aumentar as necessidades de ventilagdo em
locais onde seja permitido fumar, o Decreto-Lei 220/2008 sobre a Seguranca Contra
Incéndios em Edificios, com as necessidades de desenfumagem e de aplicagdo de
determinados equipamentos nas instalacdes, e o DL 78/2006, este do ponto de vista
energético, levaram a mais instalagdes de ventilacdo, mais instalagdes de climatizacdo e
maior cuidado nas mesmas. Portanto surgiram mais aplicagcdes para os equipamentos
existentes. Por outro lado, do ponto de vista da Eficiéncia Energética, novos equipamentos
surgiram para a recuperacgio de energia e mais €nfase foi dada ao fabrico e instalagdo de
equipamentos e de alguns componentes. Veja-se o caso dos motores eléctricos que a partir
de 2006 passaram a ter como exigéncia minima a classificacdo EFF2 a qual sera posta de
parte passando-se a EFF1 a todos os motores eléctricos equipando unidades de ventilagdo
ou de climatizagdo, a partir 16 de Junho de 2011 conforme a Directiva 2005/32/CE do

Parlamento Europeu.
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Estas exigéncias fazem parte da evolucdo natural dos paises, e das condi¢cdes de vida das
suas populacdes. E curioso referir que mesmo os paises ndo abrangidos pela
Regulamentacdo Europeia no ambito da Eficiéncia Energética e mesmo da QAI estdo a
adoptar voluntariamente essas orientacdes pois reconhecem vantagens técnicas e

ambientais na sua aplicacdo.

Actualmente, assiste-se em Portugal a uma actividade intensa de comissdes técnicas para a
elaboracdo de normas nacionais. As directivas europeias exigem o seu cumprimento pelos
paises membros da Comissdo Europeia de Normalizacdo (CEN), mas em conjuncdo com
esse facto e para além dele, vdrias organizacdes ndo governamentais criaram comissoes
técnicas para a traducdo de normas europeias e elaboracdo de normas nacionais. Sdo
exemplo o CATIM", a APIRAC, e o LNEC™. E provivel que haja outras para além

destas.

A questdo legislativa e a sua influéncia nos negoécios € por demais evidente, pois a
legislacdo contribui para alguma mudanga, em certos casos melhoria, e esta
mudang¢a/melhoria leva a novas solugdes, as quais criam novas oportunidades de negdcio

quanto mais ndo seja, porque o existente ird passar a obsoleto ou anti-regulamentar.

3.9 As entrevistas

Apds o processo de seleccdo das entidades e respectivo contacto com as mesmas, as
entidades nomearam um seu representante para conceder a entrevista. Com muitas
dificuldades na conciliagdo de disponibilidades, por parte do entrevistado com o
entrevistador, foram efectuadas as 13 entrevistas planeadas, a representantes de outras

tantas organizagdes:

¢ Cinco associa¢des empresariais,
¢ (Quatro associacdes profissionais, e

e (Quatro 6rgios de imprensa especializada no sector.

' CATIM- Centro de Apoio a Industria Metalomaecanica

2 LNEC- Laboratério Nacional de Engenharia Civil
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As entrevistas encontram-se numeradas de um a treze, ordenadas cronologicamente no

Anexo VII e decorreram entre sete de Marco e oito de Abril de 2011.

A cada um dos entrevistados foi explicada a razio de ser da entrevista. Foi também
explicado que neste contexto as empresas AVAC poderdo ser Projectistas, Instaladoras, ou

Fabricantes/Distribuidoras de equipamento.

Depois de apresentados os objectivos ao entrevistado, da respectiva aceitacdo e
concordancia dada por escrito, passou-se a fase das perguntas, comeg¢ando por explicar o

conceito de FCS e tendo sido colocadas as seguintes questdes:
» Questdo # 1 — Quais considera serem os FCS das empresas de AVAC?

Obtiveram-se por este processo e de forma espontinea, uma série de FCS por parte dos
entrevistados. No total foram identificados 14 FCS, posteriormente ordenados de forma
decrescente da frequéncia com que foram citados, e que se encontram na tabela 12, que se
segue, onde se pode ler a frequéncia, a percentagem, relativamente ao total dos factores

mencionados (39) e os valores acumulados.

Tabela 12 — FCS obtidos na questao niimero um

X %
FCS \ entrevistas 1/2/3(4|5/6|7/8(9|10({11|12|13| X | % |acum|acum
Competéncia técnica X | X X X|X|[x|x|X X 9 | 023 9| 0,23
Conhecer e antecipar necessidades
do mercado X X X X | X X | 6 015 15038
Capacidade financeira X X X | X 4 | o010 19| 0,49
Qualidade dos produtos/ servicos X|X|X X 4 | o010 23| 0,59
Inovagdo tecnoldgica X X x| 3] o008 26| 0,67
Divulgacdo X X 2 [ 005] 128|072
Imagem de honestidade e
transparéncia X X 2 | 005| 30| 0,77
Qualificacdo profissional
(formagdo adequada) X X 2 | 005| 32]082
Cumprir a Legislagdo X X | 2 005 34]087
Estabelecimento de parcerias X 1| o003 351 0,90
Dimensdo da empresa X 1| o003 36| 0,92
Diferenciagdo de produtos 1 |o003] 37/095
Relagdo preco/qualidade 1| 003 381 0,97
Associativismo X 1 | 003] 39| 1,00
14 313/3/3/3|3/3|3|3]/313/3[3[39] 1,000 39]200
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A “competéncia técnica” € o FCS mais citado, tendo-o sido nove vezes, logo seguido das
“necessidades de conhecimento do mercado”, seis vezes. A ‘“capacidade financeira” e a
“qualidade dos produtos/servigos”, ambos citados quatro vezes sdo juntamente com 0s
primeiros os factores que contribuem, segundo os entrevistados, com cerca de 60% para o

sucesso das empresas AVAC.

De realgar ainda a incidéncia dos entrevistados relativamente a cada factor de sucesso, no
grafico da figura 10, onde se verifica que aproximadamente 69% dos entrevistados
mencionaram a “competéncia técnica”, mais de 40% consideram “conhecer e antecipar o

mercado”, e assim por diante.

80%
70% -
60% -
50% -
40% -
30% -
20% -
10% -
0% -

Figura 10 — Percentagem de entrevistados que citaram cada FCS

» Questdo # 2 — Indique trés empresas que considera de sucesso no AVAC.

Com esta questdo pretendeu-se obter exemplos de empresas de sucesso. Nem todos os
entrevistados responderam a esta questdo. Das empresas mencionadas como de sucesso
foram mencionados sete Fabricantes, dois Distribuidores, um Projectista e oito empresas

Instaladoras.

Das empresas citadas somente o Projectista e os Distribuidores, actuam apenas a nivel

nacional. As restantes actuam a nivel nacional e internacional.
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Nos Fabricantes e nos Instaladores existem empresas nacionais e estrangeiras. Todas elas

actuam no mercado nacional e internacionalmente.

Ainda a referir que destas empresas, uma foi citada trés vezes e duas citadas duas vezes. As
empresas citadas mais do que uma vez sdo fabricantes estrangeiros de Ar Condicionado.

Todas as restantes empresas foram citadas apenas uma vez.

Na tabela seguinte, tabela 13 pode ver-se um resumo do que foi explicado antes, referindo-
se a coluna Equipamento, a aplicagdo em obra, do equipamento fabricado: Aq para
equipamento de Aquecimento, Vent. para o equipamento de Ventilagdo e Ar C. para o

equipamento de Ar Condicionado.

Tabela 13 - Tipo de empresa, sua origem e local de accao

Equipamento Origem da empresa Exercicio da Actividade
Portugal e
Empresa |Total| Aq [Vent| ArC. | Nacional |Estrangeira| Portugal | Estrangeiro
Fabricantes 7 1 2 4 2 5 7
Distribuidores | 2 2 2
Projectistas 1 1 1
Instaladores 8 8 2 6

» Questdo #3 — O que considera determinou o seu sucesso?

No caso dos Fabricantes, foram consideradas como razdes do seu sucesso, entre outras, a
dimensdo da empresa e a imagem que a empresa consegue projectar para o mercado, por
ter produtos inovadores, por ir de encontro as necessidades do mercado, por possuir boa
capacidade comercial, pela competéncia técnica dos seus colaboradores, pela gama de

produtos diversificada e ainda por se mostrarem melhores que a concorréncia.

Para os Distribuidores foram referidos a localizacdo, a gama de produtos, a competéncia

técnica dos seus colaboradores e o apoio que a empresa da ao cliente.

Para o Projectista mencionado, a razdo do sucesso tem a ver com a competéncia técnica € o
facto de ter encontrado um nicho de mercado. A empresa citada é especialista em projectos
para uma drea de actividade especifica. Trata-se por isso dum gabinete ndo generalista, que

trabalha no seu nicho de mercado.
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Finalmente, para os Instaladores foram apresentadas como razdes do seu sucesso, 0 rigor
na forma como executam os seus trabalhos e a sua qualidade, a competéncia técnica dos
seus colaboradores, e a agressividade comercial no sentido da antecipac¢io do negdcio. Para
as empresas Instaladoras de grande dimensdo e integradas em grupos empresariais, foi
ainda referido como muito importante as sinergias que obtém pela sua condi¢do de grupo

empresarial.

Na opinido dos entrevistados os factores que contribuiram para o sucesso das empresas

citadas sdo os que constam da Tabela 14.

Tabela 14 — Factores que contribuiram para o sucesso das empresas citadas

Projectista Instalador Distribuidor Fabricante
Competéncia Competéncia Competéncia Competéncia
técnica técnica técnica técnica

Nicho de mercado | Rigor/Qualidade Qualidade dos | Qualidade dos

dos servigos produtos/servicos produtos/servicos
Agressividade Gama de produtos | Inovagéo nos
comercial produtos

» Questdo # 4 — Numa escala de um a cinco classifique o grau de importancia de cada
um dos seguintes factores nas empresas de AVAC conforme o seu tipo de

actividade.

Com esta questdo pretendeu-se, obter a classificacdo de FCS, recolhidos da literatura

consultada.

Esta questdo foi colocada apds os entrevistados terem ja citado os factores que

consideravam importantes, para ndo influenciar a sua resposta.

Para melhor entendimento do quadro seguinte € necessario referir que as empresas de

AVAC podem ser agrupadas em trés grupos:
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® Projectistas - sdo as empresas que elaboram os projectos e cadernos de encargos
para as obras de AVAC,

¢ Instaladores — sd@o empresas que seguem o caderno de encargos realizado pelo
Projectista, e executam os trabalhos de instalacdo e interligacdo dos diversos
equipamentos que na sua totalidade constituem a obra de AVAC,

¢ Distribuidores/ Fabricantes — que neste caso desempenham o mesmo papel que é o

de fornecedores dos respectivos produtos ou equipamentos aos instaladores.

Dos FCS apresentados aos entrevistados para classificagdo de um a cinco, foram obtidos os
valores da tabela seguinte. As trés primeiras colunas dizem respeito a actividade de
Projectista, & de Instalador e a de Distribuidor/Fabricante. Foi ainda acrescentada na
mesma tabela, uma quarta coluna denominada Global, cujos valores de Média, Desvio
padrdo e de Coeficiente de variag@o, resultam do tratamento de todas as classificacdes

atribuidas as trés actividades.

Tabela 15 — Valores médios obtidos na classifica¢do dos FCS

Projectista Instalador Distribui/Fabric Global

FCS\Valores | Md | Dp | CV {|Md | Dp | CV [Md | Dp | CV [Md | Dp | CV

Competéncia técnica do

49 1028 | 6% |48 044 | 9% | 47 | 048 | 10% | 4,8 | 041 | 8%
pessoal

Qualidade do servico

47 10,63 | 13% | 49 | 028 | 6% | 49 | 028 | 6% | 4,8 | 043 | 9%
prestado

Formagdo do pessoal | 4,8 | 044 | 9% | 4,8 | 044 | 9% | 48 | 044 | 9% | 48 | 043 | 9%

Cumprimento dos prazos | 4,5 [ 0,52 | 11% | 4,8 | 0,44 | 9% | 48 | 044 | 9% | 4,7 | 047 | 9%

Organizag@o da empresa | 4,2 | 1,07 | 26% | 4,3 | 0,85 | 20% | 4,5 | 0,88 | 20% | 43 | 0,92 | 18%

Perfil dodonoda |\ 125 1 230 | 41 | 086 | 21% | 3.8 | 099 | 26% | 4.0 | 092 | 31%
empresa

Cumprimento do caderno 40 1082 20% | 3.8 | 093 | 25% | 3.9 | 0,86 | 17%
de encargos
Relagdo com gabinetes de

351097 | 28% | 42| 09 | 22% | 3,8 | 0,98 | 20%

projectos

Precos praticados | 3,5 | 0,78 | 22% | 3.8 | 0,93 | 25% | 42 | 0,8 | 19% | 3,8 | 0,86 | 29%

Referéncia a marcas

.. 361,26 35% | 35| 1,13]33% |42 | 1,01 | 24% | 3,8 | 1,16 | 23%
comerciais

Certificagdo de qualidade | 32 | 1,09 | 34% | 3,6 | 0,87 | 24% | 42 | 0,93 | 22% | 3,7 | 1,03 | 26%

Localizagdo da empresa | 3,3 | 0,75 | 23% | 3,9 | 0,95 | 24% | 3,5 | 1,13 | 32% | 3,6 | 0,97 | 19%

Relacionamento com

. . 132 | 1,36 | 42% | 2,6 | 0,77 | 29% | 3,1 | 1,19 | 39% | 3,0 | 1,14 | 57%
entidades governamentais
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Na tabela encontram-se os valores Médios (Md), o Desvio padrao (Dp) e o Coeficiente de
Variacdo (CV). Para Projectistas ndo foram colocadas as duas questdes que surgem sem
valor. De referir a consisténcia dos dados, com apenas catorze coeficientes de variacio
superiores a 25% e apenas um superior a 50%. Nos quatro primeiros FCS o Coeficiente de

Variacdo maximo € de 10%.

A partir dos dados da Tabela 15 foi elaborado o grafico da Figura 11 onde se pode
visualizar uma grande uniformidade na classificacdo dos FCS para Projectista, Instalador e

Distribuidor, donde resulta um valor médio global para aquelas trés dreas de actividade.

Pela analise do grafico, constata-se que a Qualidade do Servigco, a Competéncia técnica do
pessoal, a Formagdo do pessoal o Cumprimento de prazos e a Organiza¢do da Empresa sio
os FCS com maior classificacdo. De salientar que com estes cinco factores se podem
constituir dois grupos, em que um ¢é relacionado com a qualidade do servigo prestado que
implica cumprimento de prazos e obriga a uma boa organizacio da empresa, e outro grupo,

o da competéncia técnica do pessoal e a sua formacao.

O sexto, o Perfil do Dono da empresa, surge como factor importante com maior incidéncia
para o Projectista e para o Instalador, a que ndo serd alheio o facto da relagdo de qualquer

deles com o dono da obra ser personalizada.

A partir do sétimo FCS, «Relagdo com os Gabinetes de projecto», passa a haver alguma
dispersdo entre as trés dreas, com bastante 16gica pois o Cumprimento do Caderno de
Encargos por parte do Instalador, influencia mais a qualidade da obra do que o
cumprimento das marcas dos equipamentos. A relagdo dos Distribuidores/Fabricantes com
os Gabinetes de Projectos ¢ importante na medida em que é objectivo de qualquer um
deles, que os seus produtos sejam prescritos no projecto. No que diz respeito a Pregos
registe-se um grau de importancia maior para o fornecimento dos equipamentos do que
para as duas outras dreas (Projecto e Instalacdo), bem como a Certificacdo de Qualidade.
Finalmente a Localizacdo ndo € factor de importancia relevante nem o relacionamento com

entidades governamentais.

74



6,0

4,0
3,0
2,0
1,0 Projectista

0,0 T T T T T T T T T T T T 1 InStaIador
I bejo"' Distribuidor

Global

Figura 11 — Valores médios obtidos para os diferentes FCS

» Questdo #5 - Quais considera serem as oportunidades do AVAC?

Com esta questdo pretendeu-se identificar as oportunidades para as instalagdes de AVAC

tendo-se identificado as seguintes:

*¢ A necessidade de instalagdes de AVAC ndo sé na vertente do conforto mas também
em ambientes industriais e nos proprios processos industriais;
¢ A aplicagdo do RSECE pelas exigéncias que este regulamento acarreta:

¢ Credenciagdo de técnicos — uma vez que sdo criadas novas figuras que necessitam
de formacdo e de credenciagdo. Daqui resultam oportunidades ndo s para
empresas de formacdo como para os técnicos credenciados na perspectiva do
emprego ou do estabelecimento por conta prépria;

e Eficiéncia energética — implica a certificacdo energética, nova area de negdcio
neste ambito e nas auditorias energéticas. Implica também a aplicacdo de
determinados equipamentos, como os painéis solares térmicos e de equipamentos
mais eficientes;

e (Qualidade do ar interior — necessidade de mais equipamentos de tratamento de ar e

respectiva instalacdo. Necessidade de pessoal credenciado;
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e Manutencdo das instalacdes — obrigatoriedade de cumprimento de determinados
requisitos nas actividades de manutengdo.

A Energia foi considerada também uma oportunidade no dmbito da sua gestdo, e da

substitui¢do de equipamentos menos eficientes por outros mais eficientes;

A reabilitacdo de edificios figura na lista de oportunidades pois serd necessario

aquando da reabilitagdo, a aplicacdo dos regulamentos actuais;

Uma outra oportunidade diz respeito as energias renovaveis, surgindo como potencial

extensdo das actuais actividades das empresas de AVAC.

» Questdo #6 - Quais considera serem as ameagas para o AVAC?

Aparentemente de forma paradoxal, foram apresentadas como ameacas ao AVAC algumas

das oportunidades referidas anteriormente. Foram mencionadas como ameacas para o

sector:

®
L4

®
L4

O RSECE - aparece como ameaga no sentido em que implica aumento do custo inicial
das instalacdes. Este aumento de custo tem directamente a ver com o custo da prépria
instalacio e com o aumento dos custos para as empresas Instaladoras devido a
necessidade de técnicos credenciados;

A eficiéncia energética - € vista como uma ameaca para o AVAC pois serd dada mais
atencdo a questdo da envolvente e seu isolamento, resultando dai menores
necessidades de poténcia térmica;

Falta de regulamenta¢@o na reabilitagdo. Embora tenha sempre havido reabilitacdo de
edificios, actualmente a reabilitacdo tem mais obrigacdes perante a legislacdo em
vigor, donde se torne necessdria a sua regulacdo cuja falta pode criar problemas
inclusive no ambito do AVAC;

Crise econdmica e a consequente reducdo do investimento. Esta € a situacdo actual e

constata-se facilmente o abrandamento do volume de trabalho na generalidade das

empresas de AVAC.

A partir das respostas a esta questdo e a questdo anterior foi possivel constituir a tabela

seguinte, Tabela 16:
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Tabela 16 — Oportunidades e ameacas referidas pelos entrevistados

Oportunidades

Ameacas

Necessidades em processos de fabrico para além do
conforto térmico;

Aplicagdo do RSECE - formagdo de técnicos,
credenciacdo, QAL

Aplicagcdo do RSECE - por encarecer as instalacdes
devido as suas exigéncias;

Eficiéncia energética — a necessidade de maior
eficiéncia implica maior cuidado com a envolvente e

com solugdes passivas reduzindo as necessidades de
Energia — gestdo de energia, climatizagio;
;

equipamentos;

substituicdo de

Falta de regulamentacdo da reabilitagdo, falta de

Reabilitagdo — aplicacdo do RSECE/ QAL fiscalizacdo (de competéncias);

Energias renovdveis — painéis solares térmicos e
fotovoltaicos, bomba de calor e outras fontes de

Crise econdémica — menos investimento, margens

menores, dificuldades financeiras.
energia.

> Questdo #7 - Conhece os DL 78, 79 e 80/2006 (SCE, RSECE e RCCTE)?

Todos os entrevistados conheciam os DL 78, 79 e 80/2006 ou seja o SCE, RSECE e
RCCTE.

» Questdo #8 - Numa escala de 1 a 5 como considera o contributo daqueles decretos
para o desenvolvimento econémico do AVAC. 1- muito prejudicial, 2 - prejudicou

um pouco, 3 - ndo afectou, 4 - contribuiu positivamente, 5 - foi muito importante.

A opinido dos entrevistados relativamente aqueles decretos ndo foi uninime. 77%, (10 em
13) dos entrevistados, consideraram esta regulamentacdo importante ou muito importante
para o desenvolvimento econémico do AVAC por ter criado novas e mais oportunidades
de negécio. Um dos entrevistados considera que esta legislagdo ndo afectou nem positiva
nem negativamente, mas dois dos entrevistados, 15% (2 em 13) consideram que o RSECE
foi/é prejudicial para o desenvolvimento econdmico do AVAC por encarecer as instalagdes
e, por ndo permitir ou restringir o uso de certo tipo de equipamento (split21) que no passado
dinamizou o negécio do AVAC e criou oportunidades para micro e pequenas empresas
instaladoras deste tipo de equipamento. Esta é no entanto uma visdo muito particular
daquela regulamentacdo pois hd um nitido conflito pelo menos em termos energéticos entre

a instalacdo destas pequenas unidades de ar condicionado e os sistemas preconizados pelo

*! Split — pequena unidade de ar condicionado individual.
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RSECE, dado que o somatdrio da poténcia instalada das pequenas unidades split € superior
ao da unidade central donde resulta maior necessidade de energia eléctrica para

alimentacdo dos pequenos equipamentos.

» Questdo # 9 - Que outra legislagdo contribuiu positiva e negativamente para o

sector?

Foi referido como tendo contribuido positivamente o desenvolvimento do AVAC, o
Decreto-Lei 220/2008 (SCIE), a NP1037 (Norma Portuguesa sobre Ventilagdo), o Decreto-
Lei 152/2005 alterado pelo Decreto-Lei 35/2008 (relativo a credenciacdo de técnicos
habilitados a manusear fluidos frigorigéneos) e, Decreto-Lei 12/2004 (relativo aos

Alvaras).

Esta legislacdo criou segundo os entrevistados, novas oportunidades de negdcio, alargou o
campo de aplicagdo da ventilacdo, e disciplinou e restringiu o exercicio desta actividade,

pois somente profissionais devidamente credenciados a podero exercer.

Houve no entanto, quem considerasse a legislacio como tendo apenas contribuido

negativamente, nio apresentando contudo justificacdo objectiva.

» Questdo #10 - Qual o papel do AVAC na Construcido Sustentdvel e no Edificio

Zero Energia?

Acerca do papel do AVAC na construcdo sustentdvel foi considerado importante no que
diz respeito a eficiéncia energética (sistemas eficientes) e obtencdo de QAI no entanto
houve quem considerasse que a ventilacdo natural por um lado, e o tratamento da

envolvente por outro, venham a colocar o AVAC de lado, no futuro.

> Questao #11- Qual o papel das energias renovdveis no futuro do AVAC?

Houve quase unanimidade entre os entrevistados no que diz respeito as energias renovaveis
relativamente a0 AVAC. 92% (12 em 13) consideram mesmo que as empresas de AVAC
passardo no futuro a ocupar-se também das energias renovaveis ndo apenas no aspecto da
sua utilizacdo, como o solar térmico e o fotovoltaico ligados aos sistemas de climatizacao,

mas também como extensdo de area de negdcio.

78



» Questdo #12 - Conhece ou ja ouviu falar no ENE 20207

Sobre o conhecimento do ENE 2020 (Estratégia Nacional para a Energia) onde se apontam
metas até ao ano 2020 no que toca a reduc¢do do consumo de energia, e incorporagdo de
energias renovaveis, 77% (10 em 13) dos inquiridos estdo a par do assunto sendo da
opinido que se trata dum desafio, que € um plano ambicioso e que se encontra longe da

concretizagdo.

Os restantes 23% (3 entrevistados) nao conheciam o documento.

> Questdo #13 - Conhece ou ja ouviu falar na European Construction Technology

Platform (ECTP)? O que pensa a esse respeito?

A esta questdo apenas cinco (38%) dos entrevistados responderam que conhecem ou que ja
ouviram falar. Nestes cinco encontram-se associacdes ligadas a constru¢do (duas) e
representantes da imprensa especializada (trs). A opinido € que se trata dum plano

ambicioso mas longe da concretizacao sobretudo devido a crise econdmica.
» Questdo #14 - Que tendéncia v€ nas compras via internet para o sector?

Acerca da Internet e das compras por esta via, 62 % dos inquiridos (8 em 13) véem
evolucdo neste processo embora com algumas restricdes como por exemplo na aquisi¢io
de equipamentos de valor elevado. Os restantes 38% ndo véem qualquer futuro nas

compras por esta via.
» Questdo #15 - Mencione alguns sitios de compras na internet para o sector.

Foram citados alguns sitios nomeadamente para colocagdo a concurso e adjudicacdo de

obras e sitios de compras on-line de algumas empresas.

Foram citados 0 e-constroi (https://www.econstroi.com/), construlink
(http://www.construlink.com/), o sitio do Didrio da Republica -electronico

(http://www.dre.pt/) e ainda paginas de empresas comerciais.
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3.10 Oportunidades e Ameacas para o AVAC

Com base nos elementos recolhidos durante as entrevistas € da recolha de elementos
doutras entidades poder-se-4 elaborar um quadro com as oportunidades e ameacas a que o

AVAC estard sujeito.

Nas entrevistas realizadas encontrou-se a reabilitagdo como uma oportunidade de negdcio.
Esta é indubitavelmente uma oportunidade importante de tal modo que o governo criou
medidas e incentivos no sentido da dinamizagdo da reabilitacdo urbana (comunicado do
Conselho de Ministros de 17 de Mar¢o)**. A Camara Municipal de Lisboa, aprovou no dia
27 de Abril de 2011 o projecto de delimitagdo da drea de reabilitacdo urbana, com a
fundamentagdo constante da Estratégia de Reabilitacdo Urbana 2011/2014 (in INGENIUM
n° 122)>.

A reabilitagdo urbana sendo em primeiro lugar uma oportunidade para a construgdo, cria
também potencial de negécio para 0 AVAC na medida em que (1) poderdo ser integradas
solugdes que ndo estavam previstas na obra original, (2) poderdo ser feitas actualizacdes e
melhorias aos sistemas previamente instalados, (3) poderdo ser instalados sistemas
completamente novos, (4) poderd por parte do dono da obra fazer-se a actualizagdo do

edificio nos seus sistemas AVAC tendo ja em conta a legislacdo actual.

A ADENE apresenta também o REQUEST — Reabilitacio de edificios através da cadeia de
valor do sistema de certificagdo energética. O REQUEST ¢é um projecto que tem em vista o
aumento da efici€ncia energética para reducdo das emissdes de didxido de carbono. Neste
projecto tenta-se (1) motivar os proprietirios a implementar as medidas de melhoria
preconizadas nos Certificados Energéticos (CE) e (2) oferecer técnicos e empresas em

nimero e com capacidade técnica para implementar essas melhorias.

Na sequéncia da publicacdo em 2010 da Estratégia Nacional para a Energia com o
horizonte de 2020 (ENE 2020), é criado um novo enquadramento para aprovagao do Plano

Nacional de Acg¢do para as Energias Renovdaveis e para revisdo do Plano de Accdo para a

2 http://www.portugal.gov.pt/pt/GC18/Governo/ConselhoMinistros/ComunicadosCM/Pages/20110317.aspx
(consultado em 2011.03.19)

3 http://www.cm-lisboa.pt/archive/doc/Estrategia_Reabilitacao_Urbana_Lisboa_2011-2024.pdf (consultado
em 2011.06.20)
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Eficiéncia Energética (PNAEE) o qual engloba um conjunto alargado de programas e
medidas consideradas fundamentais para reduzir o consumo de energia até 2015. Este
plano prevé no sector residencial e servigos trés programas de eficiéncia energética: (1)
Programa Renove a Casa; (2) Sistema de Eficiéncia Energética nos Edificios; e (3)

Programa Renovaveis na Hora.

No ambito da eficiéncia energética estd ja implantado um novo negécio em Portugal,
z 24 . . . . . .~
através das ESCO™ e que consiste, muito resumidamente, no projecto e substituicdo de

equipamentos instalados, por outros mais eficientes e respectiva manutencao.

Como exemplo na drea do AVAC, apenas no ambito da reabilitacdo, pode-se considerar a
certificacdo energética como oportunidade, na medida em que serd do interesse do
proprietdrio a melhoria da eficiéncia energética do edificio, envolvendo para tal os servigos
de Peritos Qualificados (PQ’s), arquitectos e engenheiros. Esta oportunidade, traduzir-se-a
para os Instaladores em (1) instalacdes de ventilacdo com eventual substituicdo de
equipamentos instalados por outros mais eficientes, (2) na aplicagdo de novas solucdes de
eficiéncia energética com incidéncia directa na QAI, como seja a colocacdo de unidades de
recuperacdo de energia, (3) na utilizacdo da Bomba de Calor, (4) no aproveitamento da
inércia térmica do solo para melhorar a eficiéncia de equipamentos, (5) no aproveitamento
da mesma inércia para climatizacio sem custos, (6) na aplicacdo de materiais com vista a
melhoria da ventilagdo natural, (7) na colocagdo de sistemas colectivos de exaustio de
gases de combustdo e de fumos e cheiros de cozinha, e (8) na utilizacdo de fontes
alternativas de energia como painéis solares térmicos e painéis solares fotovoltaicos. Para
os fabricantes destes equipamentos e de outros, e também de outros produtos necessarios
aos sistemas de AVAC, surgird a oportunidade de novos negbcios. A domdtica poderd
entrar também na reabilitagdo, e com muita propriedade os sistemas de gestdo de energia

desde os mais simples aos mais complexos.

Assim, € possivel elaborar um quadro resumo, tabela 16, das oportunidades e ameagas a
que o AVAC estard sujeito nos préximos anos, onde se pode encontrar a Energia e tudo

com ela relacionado, como a grande oportunidade para o sector. Ndo apenas nas energias

* ESCO — Energy Services Company
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renovdveis nas suas multiplas origens, como em tudo o que tenha a ver com eficiéncia

energética ou gestdo de energia.

Tabela 17 — Oportunidades e ameacas para o AVAC

Oportunidades Ameacas

QAI - necessidades de ventilagéo e de
climatizag3o;

Eficiéncia Energética — substituicio de
equipamentos por outros mais eficientes; ESCO;

e » Edificio Zero Energia — recurso a meios de
Certificacdo Energética;

ventilagdo naturais, menores necessidades de
Reabilitacdo em Geral; Reabilitacio de edificios climatizag@o;

iblicos: Escolas, Hospitais, Tribunais; ~ S
PUbIICOs: L:scotas, HoSpItals, 1ribunals Falta de regulagdo na reabilitacdo;

Aplicacdo em processos de fabrico; . N . L
Nao evolugdo para as energias renovaveis;

Tratamento de locais de trabalho; .
Concorréncia desleal;

Necessidade de manutencdo dos equipamentos e

. Crise econdmica.
sistemas;

Energias renovéveis - como complemento do
sistema de climatizagcdo ou como extensdo do
negocio.

3.11 Estudo de caso

3.11.1 O grupo empresarial

Este estudo de caso recai sobre um pequeno grupo empresarial, cujo papel na sequéncia de
contratacio ¢ o de Fornecedor de Equipamentos. Trata-se dum Distribuidor de
equipamentos e outros produtos para instalacdbes AVAC. Tem como fornecedores de si
proprio, fabricantes de equipamentos e de outros produtos AVAC, e como clientes, os
Instaladores. Do grupo, fazem parte duas empresas exercendo ambas a mesma actividade
mas com localiza¢des geogrificas diferentes, Norte e Sul do pais. A primeira empresa do
grupo foi fundada em 1985, e sempre se dedicou a importacdo e distribuicao de produtos e

equipamentos destinados a serem incorporados nas instalacdes de AVAC.
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Visao - Ser uma referéncia de exceléncia em produtos e servigos, inovando continuamente
através de pessoas competentes e motivadas, para satisfacdo das necessidades dos seus

clientes.

Missao - Contribuir activamente para melhoria da QAI, a eficiéncia energética e

preservacdo do meio ambiente, valorizando o capital humano e a responsabilidade social.

O inicio da actividade, em 1985 deveu-se ao langcamento de um produto completamente
inovador em Portugal: Tubo altamente flexivel para ligacdo das condutas de ar
condicionado ou de ventilagdo, as grelhas e difusores das instalacdes de ar condicionado e

ventilagao.

A empresa, e este produto, vieram a revolucionar completamente o mercado dos acessorios
AVAC, pois além de caracteristicas técnicas inovadoras, o produto apresentava outras
caracteristicas que se vieram a impor noutros produtos. A inovacdo técnica dizia respeito
as caracteristicas de mais baixa perda de carga, e de mais baixo nivel de ruido introduzido
na instalacdo, relativamente ao seu equivalente na altura. QOutras caracteristicas, eram a
facilidade de montagem, de transporte e de armazenamento. Ao passo que o tubo flexivel
convencional era apresentado no seu comprimento real embora em rolos, de grandes
dimensdes, este, o inovador, era apresentado em embalagem de cartdo com cerca de 60cm
de comprimento, que alojava 10m de tubo flexivel. A facilidade com que se transportava
este tubo, aliada a capacidade de armazenamento com melhores caracteristicas técnicas de

funcionamento, tornou possivel a sua implantacdo com uma certa facilidade.

Os conceitos que se alargaram a outro tipo de equipamentos foram a solug¢do pronta, com

grande facilidade de transporte e de armazenamento.

Posteriormente a empresa evoluiu para outros produtos, como Chaminés pré-fabricadas e
actualmente cobre toda a gama da ventilagcdo, o ar condicionado, aquecimento e painéis

solares térmicos.

Em 1998 fundou uma filial em Vila Nova da Rainha — Azambuja a qual passou a empresa
auténoma em 2006 com a mudanca de instalagdes para Vialonga, local mais préximo de

Lisboa.
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Uma vez que a Geréncia de ambas as empresas € a mesma, passou a designar-se por grupo

empresarial, que serd designado apenas por grupo doravante.

O grupo, é importador e distribuidor de produtos/equipamentos destinados a instalacdes de
AVAC. As suas instalacdes sdo caracterizadas por uma drea de Armazenamento, uma area

de exposic¢do dos produtos e area de escritério, onde se inclui o departamento técnico.

No quadro seguinte, tabela 18, encontram-se alguns dados do grupo.

Tabela 18 - Dados do grupo a 31 de Dezembro de 2010

Capital social Volume de vendas Emprego Area das instalacoes

180 000.00€ 5 465 000.00€ 23 2000m2

Ao longo da sua existéncia tem havido um permanente crescimento das vendas, como se
pode verificar no grafico da figura 12. As vendas excluem o negdcio entre as duas

empresas do grupo.
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Figura 12 - Evolucao das vendas do Grupo

A distribuicdo da facturacdo faz-se segundo o préximo grafico, figura 13. Sendo o Ar
Condicionado um produto recente e vendido aos clientes habituais da empresa, pretende-se
com a separagdo dos restantes produtos, que ndo haja substitui¢do nas vendas evitando

assim que uma eventual perda de cota de mercado noutros produtos, seja compensado
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pelas vendas de Ar Condicionado. MTS e VLG referem-se a localizacdo de cada uma das

duas empresas do grupo, e ARC ao Ar Condicionado.

52%

MTS
VLG
B ARC

34%

Figura 13 - Distribuicao da facturaciao do grupo

3.11.2 Os colaboradores do grupo

As pessoas sdo consideradas, como elementos essenciais para a evolugdo das empresas. A
admissdo dum novo colaborador € sempre um momento de grande importancia e de risco.
Quer se trate da substituicdo dum colaborador, quer se trate da admissdo dum novo
colaborador por necessidade de alargamento do quadro de pessoal, este novo individuo,
por muito experiente que seja, ird sempre necessitar de um periodo de integracdo e de
aprendizagem. Ird haver uma adaptacdo do individuo hd empresa e dos colaboradores da

empresa a este individuo.

No sentido de minimizar o risco, e tentar admitir alguém com um minimo de requisitos de
base, recorre-se aos servicos de empresas de recrutamento e seleccdo sempre que o cargo a

ocupar o justifica.

A competéncia técnica € um dos pilares em que assenta a confianca dos clientes do grupo,

e assim o sucesso da empresa. A formacdo € essencial e esse reconhecimento leva a

empresa a fomentar a formacdo académica e profissional dos seus colaboradores. No
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grifico da figura 14, pode-se verificar as habilitacdes académicas e o sexo dos

colaboradores.

14
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Bach/Licenciado 12°ano 9°ano

Figura 14 - Habilitacdes literarias por sexo

A formacio continua das pessoas, é importante para o grupo; a estabilidade do emprego é
também um factor essencial sobretudo em determinados cargos. A confianca dos clientes
nio se adquire facilmente nem dum momento para o outro, pelo que a antiguidade dos

colaboradores adquire alguma importancia.

Na tabela 19 encontram-se dados relativos a idade e a antiguidade dos colaboradores.

Tabela 19 - Idade e antiguidade dos colaboradores do grupo

Ano de referéncia 2010 Minima Maixima Meédia
Idade (anos) 27 57 35,92
Antiguidade na empresa 0 22 5,47

3.11.3 O grupo e a sua concorréncia

O grupo serd aqui designado por ABCD, e os seus cinco produtos/equipamentos
considerados estratégicos serdo designados por VID, PFL, TFL, CHM e CTX, estes

produtos/equipamentos representaram em 2010, 60% do volume de facturacdo da empresa.
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Sdo consideradas empresas concorrentes as que comercializam um ou mais dos cinco
produtos mencionados. Estas empresas serdao designadas por RLP, MTC, FRA, TTC, EFS,
AGL, LMT, STM, SLP, VTN

No quadro seguinte, tabela 20, apresentam-se os concorrentes € 0s cinco produtos

mencionados.

Tabela 20 - Concorrentes do grupo e respectivos produtos

Concorrentes \ Produtos vid | PFL L | cum | erx

STM X X X X
EFS X X X
VTN X X X
FRA X X X
TTC X X X
RLP X X
MTC X X X
ARG X X
LMT X X
SLP X
EFC X

Total de concorrentes por produto 1 5 6 2 4

Verifica-se a existéncia de produtos com forte concorréncia e outros em que a concorréncia
ndo € tdo intensa. Em termos de estratégias genéricas das onze empresas concorrentes,
quatro delas (STM, FRA, ARG e SLP), apostam na diferenciacio de produtos e as

restantes sete apostam no preco.

Ao passo que a concorréncia com empresas que apostam na diferenciacdo leva a uma
competicdo salutar no sentido de melhoria de produtos e desempenho, a restante
concorréncia, pelo preco, leva ao esmagamento de margens e a um aumento significativo

do poder negocial dos compradores, sendo estes no final os inicos ganhadores.

As empresas que apostam na diferenciacdo obtém vantagem competitiva no mercado e
conseguem melhores margens de comercializacido e melhores condicdes financeiras do que

as que apostam no prego.
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O grupo em estudo, aposta na diferenciacdo de produtos, e servi¢o. No entanto tem vindo a
sentir a pressao dos precos devido a necessidade de reducdo de custos dos clientes.
Nalgumas familias de produtos optou por produtos alternativos com precos mais baixos.
No entanto quando existem produtos substitutos é sempre do produto mais caro que obtém

maior volume de negdcios.

3.11.4 A relagdo do grupo com os seus clientes

O cliente tipo do grupo, é a empresa instaladora, de AVAC. Trata-se portanto dum negdcio

B2B. A venda ao publico ou ao utilizador final representa cerca de 5% da facturagéo.

No sentido de manter alguma diferenciagdo relativamente aos concorrentes, as empresas do

grupo, apostam muito na consultoria e na qualidade do servigo.

O apoio de consultoria prestado a Gabinetes de projectos e a clientes, ¢ acompanhada pela
organizagdo frequente de semindrios sobre temas que interessam aos profissionais do
sector. Obtém-se desta forma, além do prestigio e da notoriedade, alguma fidelizagcdo de
clientes, que reconhecendo o esforco, retribuem na forma de negécio. Os semindrios, tem
sido de tal forma bem sucedidos, que os oradores se sentem honrados quando sdo

convidados a fazer apresentacdes sobre temas que dominam.

Esta foi a forma que o grupo encontrou para exercer a sua Responsabilidade Social.
Fomentando a formagdo continua, para bem dos profissionais e do sector. Alguns
colaboradores e a propria geréncia participam em comissdes técnicas para elaboragdo de

Normas.

Outra actividade no mesmo ambito diz respeito a formacdo que é proporcionada aos
colaboradores da empresa e as ac¢des de formacdo em que o grupo participa tomando parte
activa e levando ao conhecimento dos profissionais, a experi€ncia e os conhecimentos
adquiridos nas diversas situagdes ocorridas ao longo da vida da empresa. A formacéo € de
tal modo importante que ambas as empresas do grupo dispdem de salas proprias para o

efeito com capacidade para cerca de 15 formandos, cada uma.
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3.11.5 Factores considerados criticos pela empresa

A geréncia da empresa considera como FCS os seguintes:

¢ (Qualidade do servico,
e Competéncia técnica e permanente actualizacdo de conhecimentos,
® Preco dos produtos,

e [Estabelecimento de parcerias.

3.11.6 Sintese do funcionamento do grupo

O grupo iniciou a sua actividade com Inovac¢io (um novo produto no Mercado), € mantém
essa perspectiva trazendo para o mercado Nacional os produtos mais avangados que
encontra em feiras do sector, e potenciando a melhoria de produtos correntes recolhendo

informac@o junto dos seus clientes.

Faz parte da estratégia do grupo, uma ligacdo forte com os seus clientes através da relacio

de confianca estabelecida pela via da competéncia e da qualidade do servigo que presta.

Acrescenta ainda a sua componente de Responsabilidade Social, através dos Semindrios
que promove, a formacdo que faculta em centros de Formacdo Profissional e de actividades

lddicas entre a empresa e seus clientes.

A formagdo do seu pessoal € outra das preocupagdes, € por isso promove a frequéncia de
cursos de formagao profissional e de formagdo continua, bem como o apoio e estimulo as
Novas Oportunidades. Participa sempre que possivel, em ac¢des de formacao no dmbito da

Formacdao PME.

No seu papel de Distribuidor, assume-se como consultor técnico para a aplicagdo dos
produtos que comercializa, pelo que os colaboradores, terdo de ser técnicos competentes e
de elevados conhecimentos técnicos para, por essa via, encontrarem e proporem a melhor

solucdo para os seus clientes.

Dos factores considerados pela empresa, e listados antes, dois deles - competéncia dos
colaboradores e qualidade do servico (qualidade do produto, prazo de entrega, assisténcia
poés-venda) - encontram-se entre os quatro considerados principais pelos entrevistados; o

preco, terceiro factor para a empresa, atinge uma classificacdo acima de quatro (importante
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ou muito importante), junto dos entrevistados, no que diz respeito aos factores para
Distribuidores, havendo por isso coeréncia entre os que a empresa considera FCS e os que

0 Mercado considera.

O estabelecimento de parcerias ndo foi considerado FCS pelos entrevistados.
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4 Conclusao

Apds a revisd@o de literatura e o trabalho de campo foram analisados os dados das
entrevistas efectuadas. A pesquisa efectuada e a vivéncia do autor levam as seguintes

conclusdes:

1. Desde o inicio deste trabalho em Maio de 2010 até a sua conclusdo em Julho de
2011, as condi¢des econdmicas do pais e deste sector tem-se vindo a degradar
continuamente;

2. O AVAC ¢é um sub-sector da Constru¢do cabendo-lhe o CAE 43222, o das
Instalacdes de Climatizagdo. No entanto ndo é o unico CAE com actividade no
AVAC. Outros CAE utilizados por empresas deste mercado sdo o 28250
(fabricantes), o 33120 (reparagdo e manutencdo), o 33200 (instalacdo de maquinas),
0 43222 (instalagdes de climatizag¢@o), o 46690 (comércio por grosso) e o 71120
(actividades de engenharia).

3. Entre o ano de 2008 e o de 2010, o CAE 43222 teve um aumento do nimero de
empresas de 48% e do volume de negdcios de 36%. Daqui resultou a criagdo de 579
novos postos de trabalho a que corresponde um aumento de emprego de 22%. As
principais actividades inseridas no AVAC sdo as dos Instaladores (CAE 43222),
Projectistas (CAE 71120), Distribuidores (CAE 46690) e Fabricantes (CAE
28250);

4. Existe uma forte rivalidade entre as empresas concorrentes donde resulta um poder
negocial dos compradores muito elevado. E dificil a obtencio de vantagem
competitiva, devido a rivalidade entre concorrentes e ao poder negocial dos
compradores;

5. Podem-se encontrar as trés estratégias genéricas neste sector, sendo a do custo a
mais utilizada. Verifica-se também alguma integragdo vertical a montante
(instaladores que fabricam alguns componentes das instalacdes, como condutas e
unidades de tratamento de ar) e a jusante (construtoras que passaram a executar as
obras AVAC);

6. E um sector com forte pendor técnico, com novas exigéncias ao nivel da formagao
e credenciagdo dos técnicos e também ao nivel das condicdes de estabelecimento

das proéprias instalacdes. Torna-se assim necessdria a formagao inicial e continua
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10.

11.

12.

13.

dos técnicos. As exigéncias regulamentares de formacgdo e credenciagdo das
pessoas, resulta em oportunidades para entidades formadoras e também
oportunidades para os técnicos credenciados. Esta necessidade de formagdo pode
vir a constituir-se numa barreira a entrada de novos concorrentes, € em
consequéncia, numa maior dignificagdo do sector;

A partir das entrevistas efectuadas foram identificados FCS, sendo os de maior
frequéncia: (1) a competéncia técnica, (2) o conhecimento do Mercado, (3) a
capacidade financeira das empresas, (4) a qualidade do servigo prestado e, (5) a
inovagdo tecnoldgica.

Para as empresas consideradas de sucesso pelos entrevistados os factores
contribuintes desse sucesso foram: (1) a competéncia técnica, (2) a qualidade dos
produtos ou servicos, (3) a inovag@o nos produtos.

Na classificagdo de FCS retirados da literatura e propostos aos entrevistados,
referidos as trés actividades principais do AVAC (Instalador, Projectista e
Distribuidor/Fabricante) obtém-se cinco factores de maior classificacao que sao: (1)
qualidade do servico, (2) competéncia técnica, (3) formacdo das pessoas, (4)
cumprimento de prazos, e (5) organizacio da empresa;

Na classificacdo dos FCS propostos aos entrevistados, verifica-se uma elevada
concordancia nos cinco primeiros, sendo esses factores comuns a Projectistas,
Instaladores e fornecedores de equipamento (Fabricantes ou Distribuidores);

Para a empresa objecto do estudo de caso, os FCS sdo: (1) qualidade do servigo, (2)
a competéncia técnica, (3) o preco dos produtos e (4) o estabelecimento de
parcerias;

A competéncia técnica e a qualidade do servico, s@o dois FCS mencionados em
todas as fases deste trabalho: nos FCS para as empresas de AVAC obtidos nas
entrevistas, na justificacdo para o sucesso das empresas citadas, sdo os que colhem
maior votacdo dos FCS obtidos na revisdo de literatura e propostos aos
entrevistados, e ainda os considerados pela empresa objecto do estudo de caso;
Conhecer o Mercado e possuir Capacidade Financeira, sdo os factores que os
entrevistados consideram de importancia logo a seguir aos dois primeiros

(Competéncia Técnica e Qualidade do Produto/Servico);
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14. Apenas em quinto lugar surge a Inovacao, apesar de ser considerada uma das razdes
do sucesso das empresas citadas e tenha sido a razdo do arranque da empresa
objecto do estudo de caso;

15. O Estabelecimento de Parcerias foi referido pela empresa, e por um dos
entrevistados, apesar de ser uma das formas sugeridas as empresas, para
ultrapassarem o momento actual;

16. O Preco, embora seja um factor determinante no dia-a-dia das empresas deste
sector, somente € referenciado pela empresa. Os entrevistados ndo o mencionam, e
na classificagdo dos FCS propostos obtém uma classificacdo baixa;

17. Pode-se antever uma extensdo do AVAC as energias renovaveis bem como novas
oportunidades de negdcio no ambito da gestdo de energia, na prestacdo de servigos
para conforto térmico, e na manutencio dos equipamentos e sistemas;

18. A climatizagdo com baixo consumo de energia, resultado duma construcio
orientada para a eficiéncia energética e para os edificios sem necessidades externas
de energia, serd uma realidade no futuro;

19. Como coroldrio deste trabalho considera-se ter obtido resposta para a questdo

inicial, tema deste trabalho:

Os FCS do AVAC sao: Competéncia Técnica e Qualidade do Servico.

As conclusdes obtidas, tiveram por base a andlise dos elementos colhidos de diversas
fontes entre 2010 e 2011. Esses elementos estdo sujeitos a mudanga ao longo do tempo,
pelo que é admissivel que no futuro, um trabalho semelhante possa resultar em conclusdes

diferentes das actuais.

As entrevistas foram dirigidas a um ndmero restrito de pessoas, tendo-se tentado obter a
maior imparcialidade possivel. No entanto trata-se da opinido de algumas pessoas e nio
dum estudo exaustivo do Mercado, pelo que os resultados devem ser encarados com

alguma prudéncia.

O recurso a uma Unica empresa no estudo de caso, apesar de ndo permitir generalizar as
conclusdes da contudo algumas indicagdes acerca da confirmacgio de alguns FCS que tem

permitido a sobrevivéncia da empresa e o seu crescimento ao longo do tempo.
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Pelo exposto se deve considerar vdlida a conclusdo, dentro das limitacdes referidas.

7z

O trabalho desenvolvido, e aqui exposto é um passo importante para um melhor

conhecimento do sector.

Este trabalho deve ser considerado um primeiro passo no estudo deste sector ficando desde

ja algumas sugestdes para trabalhos futuros:

e FCS por drea de actividade, isto é, para Instaladores, Projectistas, Distribuidores e
Fabricantes;

¢ Contribuicdo dos diferentes CAE no Mercado AVAC,

e Obten¢do de vantagem competitiva no Mercado AVAC,

¢ O papel da Inovagdo no AVAC.
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ANEXO I

Entidades convidadas a indicar membros seus para as entrevistas presenciais:

® Associagdes empresariais

AEP - Associacdo Empresarial de Portugal. Entrevistado: sécio-gerente de empresa
Instaladora, Membro da Associacdo.

AECOPS - Associagdo de Empresas de Construcdo e Obras Publicas. Entrevistado:
Director de Produgdo de Empresa Instaladora, membro da Associacio.

AICCOPN - Associagdo dos Industriais da Construcdo Civil e Obras Publicas.
Entrevistado: membro dos Orgaos Sociais da Associagao.

APC — Associagdo do Comércio de Produtos e equipamentos para a construgfo.
Entrevistado: membro dos Orgaos Sociais da Associagao.

APIRAC - Associagdo Portuguesa da Industrias de Refrigeracdo e Ar Condicionado.
Entrevistado: membro dos Orgédos Sociais da Associagdo, sécio Gerente de Empresa
Instaladora.

® Associagdes profissionais

ANET - Associagdo Nacional dos Engenheiros Técnicos. Entrevistado: membro dos
Orgaos Sociais da Associacdo, socio Gerente de Gabinete de Projectos.

EFRIARC - Associagdo Portuguesa dos Engenheiros de Frio Industrial e Ar Condicionado.
Entrevistado: membro dos Orgdos Sociais da Associag@o, sécio Gerente de Gabinete de
Projectos, Professor do Ensino Superior.

OA — Ordem dos Arquitectos. Entrevistado: membro dos Orgdos Sociais da Ordem dos
Arquitectos, sécio Gerente de Gabinete de Projectos.

OE - Ordem dos Engenheiros. Entrevistado: membro dos Orgdos Sociais da Ordem dos
Engenheiros, sécio Gerente de Empresa Distribuidora. Projectista.

e Jornais e Revistas
Climatizag@o — Entrevistado: Elemento da Direc¢do da Revista
Construgdo Magazine - Entrevistado: Elemento da Direccao da Revista
Jornal Construir - Entrevistado: Elemento da Direccao da Revista

O Instalador - Entrevistado: Elemento da Direc¢do da Revista



ANEXO II

E-mail enviado a diversas entidades

Exmos Senhores,

Estando eu, a realizar uma Tese de Mestrado em Engenharia e Gestdo Industrial na
Universidade Lusiada de V. N. de Famalicio, cujo tema é “Factores Criticos de Sucesso
do AVAC” solicito me seja concedida uma breve entrevista a um ou dois dos V. membros

que retinam as seguintes caracteristicas:

1- Estar ligado a Construg@o e ter de alguma forma conhecimento da forma como as
empresas de AVAC se integram na obra
2- Estar ligado ao AVAC

Desde jd agradeco a V. colaboracdo que além de permitir a realizacdo dum trabalho
individual na 4rea da engenharia, contribuird certamente para um melhor conhecimento
duma drea de actividade em desenvolvimento mas sem elementos de estudo.

Nota: AVAC — Aquecimento Ventilagdo e Ar Condicionado

Cumprimentos

Luiz Araujo

TLM para contacto: 963094796



ANEXO IIT

Declaragdo de consentimento

Quero desde ja agradecer a disponibilidade para marcacdo deste encontro. O meu nome é
Luiz Araujo e eu gostaria de ter uma pequena conversa acerca das empresas de AVAC na
Construg@o. A nossa conversa consiste no preenchimento dum Questiondrio com perguntas
relacionadas com as empresas de AVAC. Esta nossa conversa terd uma duracdo inferior a
uma hora.

A razdo de ser desta entrevista € a recolha de informacgao de pessoas com opinido avalizada
sobre esta materia e insere-se numa tese de Mestrado em Engenharia e Gestdo Industrial,
cujo tema é:

“Quais os factores Criticos de Sucesso do sub-sector AVAC?”

Todas as respostas serdo mantidas confidenciais, o que significa que nio serdo usadas para
qualquer outro fim, para 14 da elaboracao desta tese.

Nao terd de responder a questdes ou falar sobre assuntos que porventura nio esteja
interessado e as suas respostas ndo o identificardo nem eu préprio o farei.

Tem alguma questdo acerca do que acabei de expor?

E de sua livre vontade que passemos ao questionario?

Data

Entrevistado Cargo

(adaptado de: Pathfinder International: Sample Informed Consent Form, Apendice 1)



ANEXO IV

Guiao da entrevista

Organizagdo: Data:

Entrevistado | Nome: Cargo:

Considerando FCS, as caracteristicas, condi¢cdes, comportamentos e formas de actuar que as empresas de AVAC
devem criar e desenvolver para se integrarem no mercado, e que se devidamente enquadradas com as
necessidades desse mercado, lhe poderdo granjear sucesso, responda pf as seguintes questdes:

1
Quais considera serem os FCS das empresas de AVAC? Indique 3
2 . .
Indique 3 empresas que considera de sucesso no AVAC
3 . .
O que considera determinou o seu sucesso?
4 | Numaescalade 1 a 5 classifique o grau de importincia de cada um dos seguintes factores nas empresas
de AVAC conforme seu tipo de actividade. 1 € prejudicial, 2 dispensavel, 3 € indiferente, 4 é importante,
5 € muito importante
Projectista Instalador | Fabricante/
Distribuidor
4.1 o
Organizacdo da empresa
42 N .
Certificacdo de Qualidade
43 ]
Perfil do dono da empresa
44 . 5
Localizacdo da empresa
4.5 . L.
Competéncia do pessoal técnico
46 i
Cumprimento do caderno de encargos
47 ]
Cumprimentos dos prazos
4.8 . .
Qualidade do servigo prestado
49 ]
Pregos praticados
4.10 N ] ]
Relac@o com gabinetes de projectos
4.11 . . .
Relacionamento com entidades governamentais
4.12 . L
Referéncia a marcas comerciais
413 ~
Formacdo do pessoal
5
Quais considera as oportunidades do sub-sector AVAC?
6 . .
Quais considera as ameagas para o sub-sector AVAC?




Conhece os DL 78, 79 e 80/2006 (SCE, RSECE e RCCTE) ? sim nao

Numa escala de 1 a 5 como considera o contributo daqueles decretos para o desenvolvimento
econémico do AVAC. 1 foi muito prejudicial, 2 prejudicou um pouco, 3 ndo afectou, 4
contribuiu positivamente, 5 foi muito importante.

Que outra legislacdo contribuiu Positiva e Negativamente para o sector ?

9.1 Positiva 9.2 | Negativa

Qual o papel do AVAC na Construcio Sustentavel e no Edificio Zero Energia?

Qual o papel das energias renovdveis no futuro do AVAC?

Conhece ou j4 ouviu falar no ENE 2020? sim ndo

O que pensa a esse respeito?

Conhece ou ja ouviu falar na European Construction Technology Platform (ECTP)? Sim ndo

O que pensa a esse respeito?

Que tendéncia vé& nas compras via internet para o sector?

Mencione alguns sitios de compras na internet para o sector.




ANEXO V
Lista de CAE

41100 - Promogdo imobilidria (desenvolvimento de projectos de edificios)
41200 - Construcao de edificios (residenciais e ndo residenciais)

42110 - Construcdo de estradas e pistas de aeroportos

42120 - Construcdo de vias férreas

42130 - Construcdo de pontes e tineis

42210 - Construcdo de redes de transporte de dguas, de esgotos e de outros fluidos
42220 - Construcdo de redes de transporte e distribui¢do de electricidade e rede
42910 - Engenharia hidraulica

42990 - Construcdo de outras obras de engenharia civil, n.e.

43110 - Demolig¢do

43120 - Preparacdo dos locais de construgao

43130 - Perfuragdes e sondagens

43210 - Instalagdo eléctrica

43221 - Instalag@o de canalizacdes

43222 - Instalagdo de climatizagdo

43290 - Outras instalagcdes em construgdes

43310 - Estucagem

43320 - Montagem de trabalhos de carpintaria e de caixilharia

43330 - Revestimento de pavimentos e de paredes

43340 - Pintura e colocagdo de vidros

43390 - Outras actividades de acabamento em edificios

43910 - Actividades de colocagdo de coberturas

43991 - Aluguer de equipamento de construcio e de demoli¢do, com operador
43992 - Outras actividades especializadas de construgdo diversas, n.e.

Fonte: http://www.aeportugal.pt/Aplicacoes/MOPEEstudos/helpcaes.asp (2010.02.14)




ANEXO VI

da rafrigaracido ¢ ar condicionado

Civcular Informativa n.° £/ 2008
1) e Faveirs e 2008

Aos Agsociadas di APIRAC

Assonin:  Clossificagio Portuzoess de Actividades Keondmicas
Itevisfio 3 (CAK Hev. 3).

Entron cm vigor (dia 1 de Janeiro de 2008) o Decreto-T.oi n® 3812007, dz 14 de
Movombro, gque cztshelees a onove Classilioagin Portupuesa de Actividades
pesmamicas, Revisiio 3, CAL Rev. 3, gue constitoi o quadee comum de classificagio
e actividodes econdmicas a adopiar a nivel nacional,

Em conformidade, deverfio os Associudog ajustar-se aols) cihlipnis] o gue conespende
gelualments o sun actividade  em lermos de CAE-Rew 20, ands)  eddigafs)
corresponcenles da CAL-Hew 3. 1ila u{lapla.q:ﬁn ¢ ahrigaiicin no accEso a alvaras, aos
Sistemas de Incentivos do QREM — Cuadeo de Referénels Fstratéaioo Mpcions]
(ouando aplicgvel) & poderd tor influéneia na wxa de TVA a4 spliour wox bens sfou
SCTVIPDE,

Moty circular apenss destocamos os CAT mais habitoais no nosse Sector:

CAL anterior (Bev 2.1} M AR {Rov3)

29230 IFam

icain de equipamznto industrind - 2EZEN Fabricagfo de equipamsnts nie

de refrigeruyio ¢ de congelayiv, de demestioy paca relrigeragio e vanlilagic,
vaitilagiio, de miquinas o do
apirallos de ot condicionida, AA120 Keparagde o mamtengio de rmdquinas ¢

aruipamEnles .

Ax2on  Instalagén de mdquinns ¢ do
sepurpamenlos nuduslei: s,

45330 Instalucilo 9@ canalizingbes e de

i b 43223 Ipatalacio de Climatizacas.”
clinlieagio.

SIET i R EE e oenras
fiquings @ couipamenios pan e
iz, comgncio e navanaeio.

ARG Caméreio por grosse G ouiris imioguine
v pguipamenlng,

TA202  Actividudes de enpeobicia ¢ tenicas | 71120 Aetividades de engenharia ¢ fenicas
afing. lins.

A Dircegdao du APTRAC

i Compreende ws aclividadus o iesdelag@o, anolongdo o reparagis do: sistemas de aquecinzento {inelui
coloetores nie cléetrivoy de cnergie solac); venuilagfio, nelrigerain ou clin Lo Goclol ar
copicionadn] o edilicios, Tneled aiods ssacticidades de mamadengfo da gualidede do ar interior cm
cdileivs.

sbaoa: Hua do Sleccm, 53 - 32 - A300-004 FTRAOE | Tel: 35D 13 AL 200 | koo +251 223 48 506 | agivacfagiiac. o
w Burfiryg 120 - 4350 350 POSTC | Tolo #2510 222 002 237 | Paw 4351 222 004 878 | egivac, sl fagin
Irs Tl MTHa 357 - AR3A5-039 GUINATALS | 1ul: 251 253 554 236 ~el: 351 253 554 135 | aplmc.odmaraesaprac.ot




Entrevista o |

a T
Orpanizagin Associagio empresarial Dt 732001

Entmvistade | Nome: Carga: Respansavel

Engenharia & Seguranga

Considerandn PR, as carscieristicas, condigbies, comportamentos e formas de actuar que as
empresas do AV AL devem criar ¢ desnmvolver para se inbegranzm no meTcada, © gue 5 devidamenie
enguadradas oo

= puinte

3 a5 necossidades dese mercada, The
e qquesifie s

eTiD granjoar suoe s, wspanda pf i

Quais conxidera wnem o8 FCE dasempreas de AVACT Indigue 3

Compebéncia bécnica; Inovagio ecnolégicn; conhecer & antecipar o mercado

- Indi Enesas que considera do sooesso no AVAT

I [

NaoEreSnonce)) m—
= L8] :||;n'.' comsidera deermimon o seu su [0t
. Numa e=cala de | 2 5 classifigoe o graw de importéncia do cada wm dos seguinies factores
= nas empresas de AVAC fiorme = u tipe d actividede. | € prejodicial, 2 dispensivel, 3 &
indifieremie, 4 £ importanie, 5 € muito importanie
Prajctisia | Instalador | Fabricanie®
Dhistribuidor

.1 | Orpanizachc dsempozsa 2
17

Certificacio de Chualidade

= LV ]
=l

Perfil do dono da empmesa

Localizacio da empresa

CompetEncia do pessoeal Eomico

.
(=0 KT I

Cumprimento do cadermo de encang.os

47 | Cumprimentos dos prawos 5
48 | Qualidade do srvigo prestado 5
49 | Pregos praticados 2 5
4.10 | Belacio com gabinetes de projecios 2 3
411 | Belacionamento com entidsdes grvernamentzis 2 3
4.11 | Referéncia a marcas comerciais 3 5

413

A (A | IL-" A LﬂILﬂ (SN LRI LFT )
[F O [P oo [T
[

[F}
[

FormagSo do pessaal

Duais considera & oporunidsdes do sub-sector AV AT

Energia; Certificagio: (Al

ANEXO VII

o Chazis considera 25 ameagas pam o sub-secior AV ACT
Concorréncia desleal (falta de profisicnalismo)

7 Conhece os DL 78, 79 ¢ 802004 (SCE RSE Sim X nfa
Num escala de | a 5 coma considera o contributo dagueles decrelos para o

] desemvolvime nite e condmico do AVAL | 5

i muito prejudicial
mente, 5 fol_rmui

2 pez judicou
impartante.

um pouce, 3 ndo afectow, 4 contribuiu pe

Qe outra kegislacio contribuiu Positiva e Ne amente para o scior T

9.1 | Pasitiva | Alvaris; Formagio | 9.1 | Mepativa N

Cal o papel doA WAC na Construgio Susientivel o no Edificio foro Ene rgia?

Importante pela poupanga energética

Dzl o pap.'l dmcrh.'rgi;s- remoy v eis mo Fubars do AVACT

Pode ser uma aposta estralégica

[ simx |

) ques pensa a esse mspeiln?

12 | Conhece ou ji ouviu falar no ENE 20007 Ko
121 | 0 que pensa a esse mspeito?

Powco ambicioso ¢ esti bonge da concretizag io
I3 SimX | N#o
13.1

Powca concretizac@o a nivel nacional

e endéncia v mas compras via intemnet para o sector?

Mo extd muito aplicads mas serd fuuro

Mencione alguns sitios de compras na intemet para o sector.

Construlink; econstroi




Enitrevizta n” 2

Chrpanizacin Associacio empresarial Datze 732011

Entmvistadn | Nome Carga: Secretirio Geral

Considemando FCS, as camcteristicas, condigies, compariamentos & Formas de actuar que as
empresas de AVAL dvem criare desemvol ver para se inde grarem no mercadi, e que se
devidamenie enguadradas com as mecessidades dosse mercadn, The podersio granjear smcesso,

T S

da pl ds s guintes quesiies:

Chuais considera ssrem os FCE dasempresas de AVAC? Indique 3

Competéncia bomica; capacidade linanceirn: estnbelecimento de parcerias

(=]

& | uais considera as ameagas pam o sub-sector AV AT
Sustentabilidade por mais aplicagio da ventilagio natural
T | Conhece os DL 78, 70 & S072004 (SOE, RSECE « ROCTE) © Sim X ndo
Numa excala de I a 5 comso considera o contribubo dagoeles decnzics para o
g sy olvimenie ¢ comdmien do AWAL | uile prejudicial, 2 pesjudicou -
i um pouco, 3 ndo afectow, 4 contribawiu positivamente, 5 foi muito imporiante. -
9 | e cutra kegislagio contribuin Positiva e Megativamente para o sctor?
2.1 | Pasitiv a | Lei do inbace |9.l I MNe pativa | IXLTE 205
I | Qual o papel do A VAL na Construcio Sustentivel & no Edificio fero Energia?
Teri emdéncia m ser substituido por cutros sistemas (ventilagio nataral, sehsgbes
pasEiviE)
11| mal o papel das energias renovéveis no futom do AVACT
E uma possibilidade 3 considerar, a extensio do AVAC is energins renoviy eis
12 | Comhece ou ji ouviu falar no ENE 20207 | Sim X | Mo
1Z1 | gue pensa aess wspeiln?
Desalfio i industria da constrgio « ao AV AC
13 Sim X | Mo

) que pensa aesse ©Epeiln?

Reconheciments da construgio na actividade econdmica « na eficiéncia energética

14 e Endéncia v nas comepras via inkemet para o sector?
Tendéncia de ammento na ulilzscio da Internet, pelo memos para escolha das
T

15

Mencione alguns sitios do compras na inkermet para & scior,

I Distribuidores

i e sas que ::ne-in:'m-.l d suoessao mr AYVAT
N OREESTY O Gl E—
3 (] :||;n': comsidera determimisy o seu sud [eo? T
Muma escala de | a 5 classifigue o grauw de impontincia d cagda um dos seguinies factones
4 | nas empnzsas do AYAC conforme mpu tipe & actividade, | ¢ projudicial, 2 dispensivel, 3 &
indiferente, 4 é importante., 5 € muito imporianie
Projectiste | Instalador | Fabricanbe/
Dhistribuidor
4. Cirpanizacio daempnzsa 5 5 5
41 | Cedificacio de Qualidade 5 3 i
43 | Perfil do domo daempresa 3 3 5
L4 | 1Localizagio ds empresa 3 4
45 | Competimcia do pessoal téicmico 5 5 *
46 | Cumpriments do eaderns de encangas - 3 3
47 | Cumprimentcs dos prasos L] 5 5
48 | Qualidade do envigo prestado d 5 5
459 | Precos praticados 5 5 *
410 | Relagio com gehinetes d_projecios - 3 5
4.1 Fe lacionamenio com entidades governamentais 5 3 5
411 | Referéncia a marcas comersisis 3 4 5
413 | Formacso do pessaal 5 5 5
5

Cluais considera a=s oporiunidades do sub-sector AV ACT

Ol EficiEncin energética | reparagio, suhstituicio, vistoriasy




Ertrevisia n® 3 o Chzis considera 25 amseeagas pam o sub-sector AV ACT

Falta de regulaciio da reshilitacio

A ! Comheoe os DL 78, 79 ¢ 80720045 (SCE, RSECE ¢ RCCTE) ? Sim X E
*Orpanizagin Fomal especializado S | e = - = : — =
Entm=vistado | Naome Carga: Director
] 4
Considerando FCS, as camcteristicas, condighes, coomportamentos & formas de actuar cue 2=
omprosas do AYAC dovem oriar o dosenvlver para 5o inie gramem no mercadi, © que so q e cuttra pislacio i Pasitiva & Nepativamente para o s=ctor ¥
devidamenie enguadrsdas com as necessidades desse mercadiz, The poderio granjear sncesso, Due outra b gislagho contribuin Positiva ¢ Negatvaments para o s=ctor ?
mespanda pf 35 s guintes quesiiies: al | Peasit in | 9.1 I Mepative | Min
I | 4uais considera wmom as FCS das empresas de AVACT Indiqee 3 I | Qual o papel doA VAC na Construge Susiontivel o no Edificic Zere Enorgial
Muiior divulgsgiie do sector {lem pouce peso politico); dimens@io da e mpresa; Fapel imporiante — gestio energtion; cicle de vida dos edificios
msmoriagio das empresas
| guale papel das energias nenovayeis po futuno do AVACT
2 . oo dera. de . » AV AR
- sas que sorsidern db smozsso o AVALY Ewolugiie do AVAC para as energias renoy @iveis
G E—
3 - et 12 . S - . .
£ | Cemhess ou 38 oowiu falr mo ENE 20007 Sim X Nin
12

21 {0 gue ponsa aesss mapeil T

Numa escala de | 2 5 classifigue o graws de importincia do cada um dos seguinies factanes
1 | mas empresas de AVAC orme wu fipe db ackividede. | & pregudicial, 2 dispensivel, 3 &
dindiferente, 4 £ importanie, 5 é muito importanie

Wi besm opsiniio

Projectists | Instalador | Fabricanke! 13 | Comheos ou §i ouviu falar ma Evropean Constroction Tec hnalogy Sim X Mo

Dhsextbubdor Plaform [ECTF)?

4.1 | Crganimgio dyempren 1 4 131 | 0 que pensa aese: mapilo?

== | Conificagdo do Qualidnde 5 5 Niio tesn opiniio

4.3 | Perfil do domo da ermpre=a

14 e emedincia vé mas compras via infemet pars o sector?

("]
[

4.4 | Localizagso ds empnzsa

Compe#ncia do pessoal bcnioo 4 4 Niio grande pois o contacto per lrmdo € imporianie

4.6 | Cumprimento de caderno de encasgas I3 | Menclane alguns sitios de compras ra intemet para o sector.

i i e gponden

51| Cumprimentcs dos praeos

&8 | Qualidsde do wrvien presiads

[F-S PN .
'

4.5 | Pregos praticados

[

4.10 Re lag o com gahinetes do projectos

("]
[

411 | Relacionamento com entidades governamenstais

412 | Referéincia a marcas comerciais

a..a..wIw.n...n...I.n..w.n..u\.w
[
.

[
A

413 | Formacko o pessoal

5 uai s considera & oporbunidades do sub-secior Y AL

Renbilitngao em geral: escolas, hosprinis, tribunaes




Entrewvista n® 4

mal especializada Ralz 14.3.2011

Entmvistade | Nome Carga: Geston de

marketing

Considemndo FCS, as camcteristicas, condighes, componamentos ¢ fisrmas de actuar goe a5
empresas do AVAC dovem criar e de senviel ver para so imie grarem mo mercado, © que =
dievidamenie enguadradas com as necessidades dosse mercado, The poderio granjear suoesso,

TSP

dh pf ds s guanbes questbes:

Qhuais consideTa snem os FCE das empresas de AVACT Indique 3

Competéncia técnica; Inowagio secnolégicn: conhecer ¢ aniecipar as nee sidades do
meereaado

(=]

Indigue 3 empnosas que considern b sucesso no AVAC

Fabricanie |; Fabricane I; Fahricante 3

o e s sn0]

0 que considera dedermmo

Inovagaso ¢ dimensio — diversificacio de prodistes — diversificacio de produbes ¢
dimensiio

Numa escala e | 2 5 classifigoe o de importincia d cada um dos seguimie s factores
nzs empresas do AVA me wu tipo d ackividade. | & pregudicial, 2 dispensivel, 3 &
indifierenie, 4 € imporianie, 5 € muiic imporanie

Projectista | Instalador

4 | Quais consideta as ameagas pam o sub-secior AV ACT
Miio evoluin energiss reneviivess {come factor de reducio de necesidades energéticash
7 | Conhece os DL 78, 79 o 82006 (SCE, RSECE ¢ RCCTE) 7 Sim X nia
Muma e=cala de | a 5 como considera o comtributo dagueles decnoios para o
2 demeny odvime o e comdmica do AVAC | Foi muiio poojudicial, 2 peejodicon ;
i um pouco, 3 ndo afectow, 4 contribwiu positivamente, 5 foi muite imporiante. =
9 e outra kegislacie contriboiu Positiva e Negativamente para o scior 7
al | Pazitiva | |'31.l e pativa
10| Qual o papel do A VAC na Construcio Sustentived e no Edificio Zero Energia?
Importante
| Qualo papel das energias nenoviveiis po futono do AVACT
Mnior integrscio de energine renavive i nos equipamentoz AVAC
11 | Conhece ou j ouviu falar no ENE 20207 | Sim | Mio X
121 0 e pemsa. o esse wspeibn?
13 | Conhece muviu falar ma European Construction Technalogy Sim X N
Flatform (ECTF)? - )
131 | 0 que pensa a esse mpeito?
Teoria interessante mecesiln mabor divalgacio e desenvolvimento
14 e iendéncia vé nas compras via inkemet para o sector?
Crezcenie exponensialmen i
15

Mencione algums sitios do compras na inbesmet para o sector.

=1 | Organizagio daempnzsa 5 5 5
42 | Conificacio de Cualidnde 3 4 4
4.3 | Perfil do dono daemgnesa 3 5 5
44 Localivacho da empmesa k] 3 3
43 | Competincia do pessaal tcmico 5 5 5
ik Cumprimenio do caderno de encargos - L L
47 | Cumprimentos dos prazos L] L L
48 | Qualidade do srvigo prestado 5 5 5
49 | Progos praticados 4 4 4
4.10 | Relaclic com gahinetes do projectos - L L
411 | Belackonamenio com entidades grwernam entais 1 k. i
412 | Referéncia 3 mascas comerciais 3 1 1
413 | Formacso do possaal 5 L L
5

{luais soonsideTa as coporiumi dades do sub-sector &Y ACT

Beahilitagio




Entrevisian® 3 o Chuzis consideta 25 ameagas pam o sub-secior AW ACT

Falta de formacie; Mlta de fAscalizacio; flm de profssionalisme (falta de rigor e

— S falta. de regulagio)
Orrpanizacin Aszociapio empresarial Datr 15371011

Enimvistade | Nome Carge: sbeio-geaenie de 7| Conhece o DL TE, 79 & S0r2006 (SCE, RSECE ¢ RC SimX | mio

Empresa Enstalagdom

Numa escala de | a 5 como considera o conl
dighes, comporiamentos ¢ formas de actuar goe as desenvolvimenin-econdmico do AVAL |

buto dagueles decrstos para o
musito przjudicial, 2 peejodicon

Comsiderando FCS, as camcteristicas,

g
empresas do AVAC dovem criar e deserrvol ver para o ine grarem mo meercatke, © que s i um pouco, 3 ndo afectow, 4 contrikeiu pos mente, 5 foi mu partante. 4
devidamemie enguadradas com as mecessidades desse mercadn, The poderiio granjear sucesso,
mespanda jpf ds se guinbes queslies: 3 — ——— — -

OE CHNTA IS IACAD COMmTIDTIL FOoniva el TV AmEMDE para o Scior 7

! Cruais considera srem os FCS das empresas de ANVAC? Indique 3 L = - = -
. . ~ . N . Poasit M 10T 5. | Megativa NP 1037 {entidsdes de
Diferenciagio de produbos; qualidade do servigo: relacio pregosqualidade 21 ’ - - iwn‘_;w
o Dhual o pap-cl doAVAC na lI.':m-'.rui;a:: Susientivel o no Edificio fero Eme rgi;?‘

(=]

Insdicme 3 emprzsas que considera do socesso no AWAC

Climatizagio: ventilagio natural; eficEncia energélica
Drigtribamidor |; Diistribwidor 2

D gue considerra deferminou o sou s 5507 11

Cual o pape] das eneTpias remrydyveis mo Future do AYACT

Produto; loclieagio; prego — produto; compe #mcin ¥cnicaz formagio contimuea de

clientes Evolugiio dasempresas de AVAL paru as energios € nensoviy eis

Numa e=cala de | 2 5 classifigue © graws de importincia d= cada wm dos seguinies factanzs

4 | nzs empmesas de AVAC conforme eu tipe & actividede. | ¢ prejodicial, 2 disponsivel, 3 é 12 | Conheee ot ji maviu falar ma ENE 2 | Sim | Nie X
indiferenie, 4 & imporanie., 5 ¢ muito importanie 121 (g e pem=a. a s v aeiin?
Projectist | Instalador
i1 . .
=L | Organizacio daempnzsa 3 3 :
47 T S A S 13 Sim Mo X
Corificagio do Cualidade 3 i 5
4.3 14 R . . 3 11
-2 | Perfil do dono da empresa 3 3 3 131 g que pem=a. a ersme v EeinT
44 | Localizachc da emprzsa 3 5 5
43 | Compeséncia do pessoal técnico 5 1 4
4.6 Cumprimento do cademno de encangos - 5 5 14 e endéncia vé mas compras via inlemen para @ sector?
47 | Cumprimentos dos prazsos 3 5 5 Evilugiic
8 | Qualidsde do mrvige prestada 3 5 5 15 | Mencione alguns sitios de compras na inbemet para o sector.
45 | Pregos praticados 2 5 5 2 disstribuideres
4.10 | Relacio com gabinetes do projectos - L *
411 | Relacionamento com entidades governamentzis 4 3 3
411 | Referéncia a marcas comercisis | el
413 | FormacSo do pessaal L *

5 Qruais considera & cportunidades do sub-sector AV ACT

RBe

ngiiog (AT




Enstrevista n® &

CQuais considera as ameagas pam. o sub-sector AV ACT

(Merta de produtos substitutos com pregos mais badixes

Orpanizagdn Bevisla especializada Dt 2372011

Entm=vistado | Mome Carga: Directora
Ceonsidemndio F s, coimpariamenios ¢ formes do octuar goo 25

empresas do AVAC dovem criar e de seorvol ver para se infe grarem no mercadn, © que se
devidameni enguadrdas com as necessidades dosso mercadi, The poderdo granjear suoesso,
mespanch pf s s guintes quesiies:

| Qais considera. srem os FCS das empresas de AVAC? Indigue 3

Imuegem | honesctidade & transparéncia); dispomibilidade & competéncia ecnica;
quakidade dos produtesierviges

[

Indigue 3 empnssas que considera do socesso no AVAC

Fabrizame 2: Fabricanie 3; Fabricante 4

3 0 quen comsidera determinou o seu suossso?

Imagem (honestidadle ¢ transparéncial; d spomibilidade e compeEncia Eonica;
quakidade dos produtose rviges

Numaescalade |25 classifigue o
4 nas empresas do AVAC conforme
indiferente, 4 é importante, 5 ¢ muito imporane

mau de i mpontincia d cada um dos seguimies factanes
tipo db actvidade. | & prejudicial, 2 dispensivel, 3 &

! Conhece os DL 78, 79 ¢ SI2004 (SCE, RS e RCC Sim X nio
Numa escalade | a5 como considera o comtributo dagueles decne tos para o
5 desemvolvimento econdmico do AVAL. | foi mubio prejudicial, 2 peejodicon
: um pouco, 3 nda afec tow, £ contribuin positivamente, 5 foi muite importante. 4
9 e outra legislagio contri buiu Positiva e Nepativamente para o secior 7
9.1 | Pasitiva | XL D52F2MES; Técmica | 5.2 | IMegativa
I | Oual o papel do AVAE na Construgio Susentivel e no Bdifico Pero Energia®
EficBéncim ener g tica) nowos cquipamenios mais ¢ ficionics
I | Qual o papel das energias reno Eveis oo futum do AVACT
Integraciio das renaviiveds no AVALC
11 | Conhece ou j§ muvi falar o ENE 20207 | Sim X | M
121 | O que pensa aesse = geile?
Longe de atingir os objectivos embora no caminhoe
13 rplil:‘w falar ma European Constroction Technalagy Sim X Nic
131 | 0 que pensa ae e ® opeiln?
14 e endémcia vé mas compras via inkemmet para o sector?
MNiiie hovera gronde evolugio pelo fltn de ocones hamentio
15

Mencione alguns sitios do compras na inbermet para o sector.

construlimk

Projectistz | Instalador | Fabricanbe/
Dhstnburdor
4.1 | Orpanizagse daompnzsa 3 3 5
4.1 | Certificacio de Cualidade 4 4 5
4.3 | Rerfil do domo daempresa 5 3
44 | Localizagho ds empresa 3 5 :
4.5 | Compengia do possaal tonico 3 4 5
4.6 | Cumprimento do cademno de encargos _ 5 :
47 | Cumprimentos dos prazos L] 5
A% | Qualidade do wrvigo prestada 5 s 5
4.% | Propos praticados 4 4 5
210 | Relagio com gahinetes de projecios _ 3 5
4.1 Re lacionarmenio com entidades governamemntais 5 3 5
L11 Referincia a mascas comenciais E] 5 5
.13 | Formagso do possaal 3 5 5

5 Dhuai s considera & oporiunidades do sub-secior &YV ACT

DAL EficiEnciaenergélicn; emergins renovive is




Emtrevista n® 7

Cirpanizagin Revislaespecializada Dt 2132011

Entmvistadn | Norme Carga: [rector

Considerando FCS, as camcteristicas, condigfies, compariamentos e formas do achear gue as
empresas de AVAC dovem criar e desenvol ver para se inde graremn no mercadi, © que se
devidamenke enguadradas com as necessidades dosse mercade, The poderSio granjear sucesso,
mespanda. pf ds s guintes quesiiies:

1 Chuais considera srem os FCE dasempresas de AVAC? Indique 3

Dualificacio pdequada | formagio profissicnall; competéncia tbonica; qualidade dos
produtosferviges

[

Indigue 3 empnzsas que considera do socesso na AVAC

Imstalador |; Instalador 2; Instalador 3

3 | D que comsiders defterminou o sen suoeso?

Rigor; qualidade

Muma escala de | & 5 classifigue o grau de impontincia db cada wm dos seguinies factones
4 | s empresas de AWAC orme s tipo do actividade. | € prejodicial, 2 dispensiwvel, 3 &
indiferente, 4 & important, 5 & muils importnge

Projectistz | Instalador | Fabricante!
Distriibuidor

[

Cirpanizagdo daempnzsa 4

("]

Certificagio de Chualidade

L L5

43 | Perfil do domo daempresa

44 | Localizago da empresa
5

L
L P

Competncia do pessoal bcmicn

4 | Qmais consideta as ameagas pam o sub-sector AV ACT
Niio adaplacio ass noves modelos de negocio nomesdamente usies
7 | Conhece os DL 78, 79 & 802006 (SCE, RSECE ¢ ROCTE) 7 Sim X nio
MNuma escala de | a5 como comsidera o contributo dagueles decnorios para o
g desenvoly imento econdmico. do AVALC | foi muito pzj udicial, 2 pee judicon
i um pouco, 3 ndo afectow, 4 contribuiu. po impartante 4
9 | Que cutra kegislagic contribuin Positiva e Negativamente para o sector 7
al | Pasitiva | DL 14173000 | 9.1 | Nepsiiva I DL I63010
10| Qual o papel do A WAC na Construgio Susientsivel e no Edificio Fero Energia?
Evolugie teenolégica nas exigncins de susteniabilidade
I | Qual o pape] das emeTgias nemov dveis no futuro: do AVACT
Futura integracio das energins renoviveis mo AVAC
11 | Conhece ou j& ouviu falar no ENE 20207 | Sim X | Néo
121 | O que penisa aesse mspeito?
Bons intengies com dificuldade de concre ticagio
13 | Conhece ou ji oviu falar nu European Constroction Technology SimX Mo
Platform (ECTF)? o o
131 | O que penisa aesse mspeito?
Documenis positive com implementagio kenta em Portugal
14 Crue endémcia vé nas compras via inkemet para o sector?
Niio evolugio
15

Mencione slguns sfiios de compras mu intemet pars o weetor.

=
.

46 | Cumprimento do caderno de encargos

o | Cumprimenios dos pramos

48 | Qualidade do srvigo prestada

L™
Bt

Pregos praticados

=
[

410 | Relaciio com gabimetes de projecios

[
[

Ee lacionamenio coom entidades govermamentais

(=]

Referincia a marncas comerciais

._
prefl

muwlwmmlmwmwm
[
LI L=

LA
A

Formacio do pessaal

5 Chais considera & oporiunidades do sub-secior AV ACT

Eficiéncia Energética; GCestio de emergia




Entrevista n™ B

Chzis consideTa a5 ameagas pam o sub-secior AW ACT

Uiz erondmicns

Drpanizacin Associagio profissional

2NN

. RS £} 7 Sim X nia

Comheos os DL 78, 79 o BIF2006 (5 io RCC

Carga: Vice-presidente e
sécio-gerenie de grhinete
de projecing

Entmvistado | Mome

Conside

empresas de AVAC dvem criar o desen

fighes, comporamentos ¢ formmas de achar goe as
T para se inde granem no mercadiy © que se

mando FCS, as camcteristicas, oo

dievidamenie enguadradas com as necessidades desse mercadn, The poder#o granjear suoesso,
mespanda pf ds s guintes quesiieos:

Numa escala de | a5 como comsidern o contributo dagueles Secnotos para o
desemvolvimento econdmico do AVAC | foil muilo prejudicial, 2 pesjodicon
um paouce, 3 ndo afectow, 4 contribuin positivamente, 5 foi muite impartante.

e outra kegislacio contribain Positiva & Negativamente para o scbor?

9.1 | Pasitiva | |9.l MNepativa SICIE; Acustica

Dhuais considera srem os FCS das empresas de AVAC? Indique 3

Cual o papel doA VAL na Construgiio Susentivel e mo Edificio fero Energia?

Compebéncia cnica; capacidade linanceirn; conhecer ¢ antecipar o mercasds

Fundamental no aspecio da eficiémcin energética

Cal o papel das energias emoviveis o futomo do AWACT

Homba de Calor; peotermin integragio dos energias renoviveis o AVAC

Cembece ou j§ sovi falar no ENE 20207 | Sim X | Nin

) que pensa aesse © speiln?

Metms ambiciosas vabdas mas sems implaniagao pritica em Portugal por dificuldades
eondmicas

Conheoe o
Platform |

'r;l-:-l:w falar ia European Construction Technal agy Sim Nin X

) que pensa aesse © speiln?

e wndincia vé nas compras via intomet par o sotor?

Aunsentar mes prodiutos correnies sem especificag des bcmicas

Menciono alguns sitios do compras na intemet parn o soctor.

Econsirei; portal das shras piablicas

2 Indigue 3 empnz sas que considera do sucesso noe AVAC
Fabricanie 5; Projctisia |; Instalador 4
3 | O que considera determimou o sew sudssso?
Capacidade ¥cnica +{capacidade comercial — niche de mercado — competémcial
MNuma excala de | a 5 classifigue o grau e impomtincia db cada um dos seguine s factores
4 | nas empresas de AVAC © ) ac tvidade. | & prequdicial, 2 dispernsivel, 3 &
indifererste, 4 & importande, 5 & muito importne
Projectistz | Instalasdor | Fabricante!
D¥istribusidor
4. Cirpanizacio daempnzsa 5 5 5
2 | Certificacin d Cualidde 1 i 3
4.3 | Perfil do dono daempresa 3 3 3
4 Locslivapin ds ampneza 4 4 4
45 | CompetEncia do pessoal tcmico 5 5 5
46 Cumprimenio do cadernao de encangos - 4 4
47 | Cumprimentos dos prasos 5 5 5
L2 | Qualidade do srvigo prestada 5 5 5
4.5 | Pregos praticados 3 k] *
410 Fe lag o com gahinetes de projecios - k] 5
411 | Relacionamento com entidsdes governamentais 2 2 2
4.1 Refenincia a mascas comerciais | | 5
413 | Formaco do pessaal 5 5 5
5 hais considera & oportunidades do sub-secior AV AT

Mercudo da energin e ficE ncin enerpgticn




Entrevista n™ 9

Orpanizagin Associagio Profissiona]

Datx ZX3H011

& | Quaix consideta as ameagas pam o sub-sector AW ACT
Praccos de pagmmento) esmagamenio das A e N} empr\e—sudt [

Conheos os DL 78, 7% o 802006 (BCE, RSE

e RCC ? Sim X nia

Entmvistade | Nome

Carga: sicio-genznie de
gabinete de projectos

Conside

manda FUCS, as camcteristicas, condigdes, componamentos o formas de achuar guoe as

empresas de AVAC dovem criare dese weT para 5o infegrarem mo mercada, € que se

devidamene enguadradas com as mecessidades dosse mercadn, The poderSio granjear suoesso,

TESpan:

da jpf 35 = guinbes quesiies:

Numa escalade | a 5 coma considera o contributo daguele s decrelos para o
ez olyime nie e comdimion do AYAC, | ol muile prejudicial, 2 pee judicou
um pauco, 3 ndo afectow, £ contribuiu positivamente, 5 foi  muito impartante.

Qais considera srem os FCE dasempresas de AVAC? Indique 3

Formagio adequada; honestidade ¢ transparéncia; compebéncia técnica

2 | Qo owra kegislagio contribuin Positiva ¢ Negativamento par o soctor 7
Q.1 | Pasitiva | NP 103T; NP EN 37B | 5.1 | Megativa
10 | Qual o papel do AVAC na Construgho Sustentivel e no Edificio Zero Energia?
AVALC minimizado; unidades de recuperacio de energin: equipamentos de baicas
pol micias
1l | Qual o papel das energias nenovéveis mo futuro do AVAC?
AVAL vird a imiegrar s energins renoviveis; colectores solares AQS; domidtica
12 | Conhece ou j caviu falar mo ENE 20007 | Sim X | Néo
121

) que pensa aesse mEpeiln?

Ambicioso mas nio esti a snsibilizar a populagiio

Conheoe o
Platform |

i civiu falar ma European Construction Techmalagy
TP

Sim Nin X

13.1 | 0 que pensa a esse mapeito?

14 e e ndéncia vé nas compras via intemnet para @ sector?
Evolugiio

15

Mencione alguns sitios de compras na intemet para © sector.

Construlink

I | indige 3 Cmpnzsas gue oonsidern di sooesso no AVAC
Fabricamnie 5; fabricanie 6&; fabricants 7
3 D) quee considers deferminow o sew s sso?
1& 1k Respostm oo mercado; melhores que comcorréncia
Numa escala de | 2 5 classifigoe o graw do impontincia do cada um dos seguinke s factones
4 | nas e mpresas de AVAC orme eu tipe do actividade. | € prejudicial, 2 dispensivel, 3 &
indiferenie, 4 ¢ importande, 5 ¢ muic importande
Projectista Instalador | Fabricante
Distribwidor
4 Orpanizagio deempnzsa L 5 5
4.1 | Certificacio de Qualidade 2 3 4
2.3 | Porfil do dono da emprnesa 5 e e
44 | Localizagho da empnzsa 3 * *
43 | Compegincia do pessoal tcmico 5 5 5
L6 | Cumprimento do caderno de encargos - 3 3
47 | Cumprimentes dos prasos L * *
4.8 | Qualidade do sorvigo prestado 5 5 5
4.9 | Precos praticados 3 3 3
4.10 | Relaciio com gabinetes de_projectos _ 3 3
4.11 | Felacionamenio com entidades prvemmamentais 1 z z
4.11 | Referéncia a mascas comeTciais 3 3 3
4.13 | Formacio do pessaal 5 5 5
5

Duais considera & oporumidades do sub-secior AV ACT

Eficié ncia energética | forma passiva)




Entrewistz o™ 10

Chganizacio Associacio empresarial Dt 2X32011

Entmvistado | Nome
empresa instaladom

Carga: sicio-gesznie de

Consideranda FCS, aracteristicas fighes, compariamentcs e formas de actuar gue as
empresas de AVAC dvem criare de ol ver para se indegrazem no mercado, © que se
devidamenie enguadradas com as necessidades desse mercado, The poderSo granjear suoesso,
mesponda pf ds s gudinkes quesibes:

! | Quais considora sorom o5 FCS das empmesas de AVACT Indique 3

Dualidade dos produtosie rvigos Conbecimento do mereado & pniecipi-ho;
compel noin bonica

(=]

Indigue 3 emnpresas que considera de suoesso no AVAL

Instalador 3

3 0 que considera determinou o sew suoeeso?

Organieaciio da empresa; imagem da «mpresa

Numa escalla de | 2 5 classifigoe o graw «e importincia do cada wm dos seguinie s factores

Y | Qeuais consideta as ameagas pam o sub-sector AV ACT
Crave crise econdmicn
7 4 Sim X nio
excalade | a 5 coma considera o contributo dagueles decrelos para. o
g v 'r.'.::a.'n:.::r.r:irr.'ilm da .';'nr.';( | fod muilo prsjudicial, 2 peejodicon 4
urn pouce, 3 ndo afectow, 4 contribuiu paosi
9 rue outra kegislacio contribuin Positiva e Negativamente para o scior 7
al Pasitiva I]l.. ISZ."_.lDﬂS: ) 51 Megativa | Contrmtagio publica
ke gislacio ambienial
10| Qrual o papel do AVAC na Construgo Susentivel e no Edificio Zero Energia?
Importincia grande
11| sl & pape] ds= energias menmy dveis s futrm da AVACT
Empresas de AVAC integrariio energias renoviveis
12| Comhece ouviu falar no ENE 20207 | Sim X | Mo
121 | 0 que pensa a esse mapeito?
Dhriga a esforgo econdmico para o clienk final ¢ eporinnidade parn os empresas de
AVAC
13 | Comhece ::u"a' ::|in.'iu falar ma European Construction Techmaolagy Sim Nic X
Platform (ECTP)?
131 | 0 que pensa a esse mapeito?
14 o endEncia vé nas compras via intemnet para o sector?
Evolugiio desde que as plataformas sejam crediveis
15

Mencione alguns sitios de compras na intemet para o sector.

4 nas empresas de AVA orme e tipo do actividade. | € prejodicial, 2 dispensivel, 3 €
indiferente, 4 € imporianies, 5 € muito importanie
Projectists | Instalador | Fabricante!

Distzibuidor
4.1 | Orpanizacic daempnesa 5 L 5
41 | Cerificacio de Cualidade 4 3 5
43 | Perfil do dooo da ompresa 3 4 2
44 | Localizagho da empresa 3 L 1
453 | Competincia do pessoal técmico 5 5 *
46 | Cumprimento do caderno de encargos - L 2
47 | Cumprimentcs dos prazos 5 5 5
48 | Qualidade do srvigo prestado 5 5 5
459 | Precos praticados 3 3 :
410 | Relagho com gahinetes de projecios - 2 5
4.1 Re lacionamentio com entidades governamentais L] L :
41T | Referincia a mascas comerciais 3 3 5
413 | Formacso do pessaal 5 5 5

5 Dhuais considera as oporienidades do sub-secior AV ACT

Inovacio de produtes e processos de instalagio; nevos sitemas: eficEncia
enerpiticn. energins renoviy e




Entrevistz o™ 1 |

Organizagin Associagin profissional Dot 2H3I01E

Entmvistado | Nome Carga: Przsidenie

Eorenk do empmsa
dlistrifmidara

Aszemnbleia Geral e sdcio-

Consi deramdo FCS, as camacteristicas, condighes, componamentos & formas de actuar goe ag
emprzsas de AVAC dovem criar @ de senvolver para se inte grarem no mercadn, © que s
devidamente sncuadradss com ae neceidades deze meresdn, The poderfa granjear scemsn,
mesponda pf is == guintes quesiies:

! Quais considera srem os FCE dasempresas de AWACT Indigue 3

Conhecer o Mercado: legislacio: capacidade fimanceirn

A

Inligue 3 emporsas que conxiders d e no AVAC

Fabricamie 5

3 0 que consider determinou @ seu s sso?

Inory agio

Numa excala e | 2 5 classifigue o
4 nas empresas de AV oTme
indiferente, 4 € imporante, 5 € muito importanie

y de import

cia do cada um dos seguinies factores
v de actividade. | € prejudicial, 2 dispensivel, 3 &

G Quazis considera as ameagas pam o sub-secior AV ALCT
Falta de dinheire; grave crise econdémica/linanceira
7 |Conhecs o= DL 78, 79 o BIF2008 (SCE, RSECE e E)? Sim X nia
Maumz escalade | a 5 como considera o comiributo dagueles decelos para o
2 desemvolvimento econdmico do AVALC | muitn przjudicial, 2 peejudicon
i um pieuce, 3 nda afectow, £ contribuin positivamente., 5 foil muito impaortante. "
9 | Que outra kepislagic contribuis Positiva ¢ Negativaments para o sobor 7
2.1 | Pasitiva | |9.l | Mepativa
10 | Qual o papel do A VAC na Construcie Sustentivel e no Edificio Fero Energia?
Imporiante; effciEncia emergética; conforto
N | Qualo pape] das ener gias renovdveis no futmmn do AVACT
Pouco future; Preges ekevados no Fetovoltaico
12 | Conhexce ou j& oaviu falar mo ENE 20007 | Sim X | Mo
IZ1 | 0 ques pensa aesse mepeiin?
Edificios pablicos serio nenovados: menos imyestimento em A YA C nos edificios
mulosis e nbiveis
13 rPIJ:w falar m European Constroction Technalogy Sim —
1351 | O que pensa aosme mapeito?
14 Che iendéncia v nas Campras via indemmed fara sector?
Evolagiio mo = clor domésiico
15

Mencione alguns sities do compras na inbesmet para o sector.

Projectista | Instalador

4 Ohrganizacio daempnsa 5 5 5
41 | Centificacin de Qualidude 1 z 2
43 | Perfil do dono daempnesa 1 1 1
44 | Localizagio &2 emprosa 4 4 4
43 | CompetEncia do pessaal tordco 5 5 5
46 | Cumprimento do caderno de encargos - 3 3
47 | Cumprimentos dos prasos 5 5 5
LE | Qualidade do srvigo prestado 5 5 5
4% | Progos praticados 4 4 4
410 | Relacio com gabimetes e projectss - 3 3
411 | Relacionamento com entidades govemnamentais 1

412 | Referincia a marcas comerciais 3 3 3
413 | FoomagBio do pessoal 4 L L

5 | Quais consideTa & oporinidades do sub-seotor AW ACT

Conforte Ermice; processos induostriais

= A kgslagio € exigente com cusios ekvados nem smpre € possivel cumprir
{comentirio do entreyistado)




Entrevista o™ 12

Cmis conxidera 2 ameagas pam o sub-secior AW ACT

Armenin dos pregos dng indalagies v re tormo di investimenio

Orpanizacioc Associagio empresarial Datr 243011

Conhecs os DL TE, 7% o BIF2006 (SCE, RSECE « RCCTE) ? Sim X

naa

Entmvistado: | Mome Carga: Mnector drea de
climatizagin do emprsa

instal adara

Considerando FCS,

as camcteristcas, condighes, comportamentos ¢ fomas do acthuar goe as

empresas de AVAC dvem criare desenvolver para se imde grarem no mercadn, © que s
dewidamenie encuadradas com as necessidades dosse mercadn, The poderio granjear snoesso,

mespanch pf is s guintes quesiies:

Numa excala. do U a 5 come considern o contribute dagueles doonelos para o
deszmvolvimento ecomdmico do AVAL | fizi muio pegjusdicial, 2 pee jodicon
um powce, 3 ndo afectow, 4 contribuiu positivamente, 5 fol muito Emportanbe.

e owira ke gislagio contribuin Pogitiva @ Negativamente pars o wcior 7

9.1 |F‘nsi'J1.': | SCIE |‘3..E. |?'6:Enlin'a

Qais considera serem os FCE das empresas de AVACT Indique 3

Qual o papel doAYAT na Construgie Susenidy ¢l @ ne Edificie Zemw Enorgia?

Compe bénc ia cnica: capacidade fin anceirn promeciio da empresa

Importante: Al recuperagio de enserging omstos de exploragio

Chual o papel das energias renow veis no futom do AVACT

Dimamizacio de AVAC com mais oportumidndes Integracio das e nergins renos dve is

ne AVAC

Comheos ou pi owviu falar no ENE 20007 | Sim X |

Nin

1Z1

10 qque pemsa. a5 ExpeibnT

Mesta nembicion, que em Portugal nio vamos atingir. Grndes investimentos nos

ada plagies demasindo ripidas.

Conheos ou jf meviu falar ma European Constroction Teckhnalogy

Platform (BECTPY? Sim

10 qqu pemza 8o m il T

Qe nckncia vé nas compras via i normet pam @ sotor?

Niio evolugis

Mencione a|EJ;TIS sitios de COmIpras ma inbemmeet para o sect-or.

Comstrulink: econstroi

2 | Indigue 3 empresas que considera de suoesso no AVAD
Inzkalsdor £ irstalador 7; insialadar B
3 | Oque comsiders determino o sy s s
Sinerging do gnapo — agresdvidnde comercinl — simerging inlernase copacidnde Ecwicn
Numa escala do a5 classifigoe o gru de importincia de cada um dos seguinie s factanes
4 nas empresas do AVAC conforme =eu tipe & actividade. | € prejudicial, 2 dispensivel, 3 &
indaferenie, 4 é imporiants, 5 & muido imporianie
Projectista | Instalador | Fabricantel
D¥istzibuidor
4 Crganizacio: daempnzsa 3 3 L
4.2 | Certificacio de Chalidade 2 4 5
4.3 | Perfil do domo daempresa 5 5 5
4.4 | Localizachc ds empoosa 3 L] *
4.3 | CompesEncia do pessaal técnice 5 5 5
] Cumprimento do- cademmo de emcargas - 3 3
7 Cumprirnent cs dos praeas 5 5 5
L2 | Qualidsele do wrvigo presiads 5 5
4 Pregos praticados 5 5
10 | Relagho com gabineies de_projecios - 3 5
411 | Felacionamento com enticdades povernamentaix 3 3
412 | Referéincia a marcas comencizis 1 5
413 | FormagSo do possoal 3 5
5

Quais cansidera & oporiumidades do sub-socior AY ACT

Ene rgims renoviiveis ¢ ESCO; centrais de valoriagio org@nica (parn prodisgiio de s

através do lixe erginicok; QAL reabillitagio deedificios




Enirevista n* 13

Ohrgani mein Associagio profissional Dale m a1

Entwvistade | Name

de projgcios

Carga: Tesoumin e
sécio-peneni de gahinete

Considerando FCS, as camcteristicas, pios, comporiamentos o formas do achsr goe as
empresas de AVAC drvem criar e de servol ver para se indegrarem mo mercade, © que s
devidamenie enguadradas com as necessidades dosse mercad, The poderéo granjear snoesso,

mesponda pf 3s s guintes quesites:

% | Quais considera as ameacas para o sub-sector AV ACT
Aumenin do eficiEncin por meios passivos (env ohenbe)

7 | Conhece os DL 78, 79 e BIF2006 (SCE, RSECE ¢ RCCTE) 7 Sim X nio
Noma excals do | a 5 como comsidera o contributa dagueles decneics para o

2 dememy olvime nie econdmico da AVAC. | fioi muito posjudicial, 2 peejodicon
) um poucn, 3 ndo afectow, 4 contribwin positivamente, 5 fol muite importante. 3

9 | Ouwe outra lepislagio contribuiu Positiva & Nepativaments para o sscioe 7
9.1 | Pasitiva | | 9.2 | Mepativa

IV | Qual o papel do A VAC na Construgo Susentivel & no Edificio Fer Energia?
Conceptuslmente, o satisfacio dos necesidndes de climatizng o

I | Gual o pape] das enerpias renovivels no Fubomo do AVAC?
Integrario o AWVAC

17 | Comhece ou j§ oueviu falar no ENE 20207 | Sim X | Mo

121 | O gue pensa aesse mapeiin?
Esté-sr o trabalbar nes renoviveis: edlicns

13 |Comhece ou 38 owviu falar na European Canstraction Technalogy Sim Mo X
Platform (ECTF)?

13.1 | O que pensa aesoe mapeiin?

14 e endéncia vé nas comprs via inemet para o sector?

15

Mencione alguns sitios de compras me intemet para o sector.

1 Quais considera serem os FCS dasempresas de AVAC? Indique 3
Conhewer & nntecipar ns mecesxidndes do mercadn; inovagio teenaligica; cumprir &
ke gislagio
2 Ir.diq'\TI't snoosso e A VA
N > [ ONYCICI| E—
i o U Comsi F:::-.:j—
Mumaescala de | 2 5 classifigue o graw de importincia & cada um dos seguinie s factanes
4 | nm empresas de AVAC conforme seu tipe & actividade. | & prejudicial, 2 dispensivel, 3 &
indiferenie, 4 & imporiante, 5 € muito imporane
Projectisia | Instalador FabricanteS
Distribuidor
4 Cirgani ko daempnesa 5 5 5
4.1 | Cerificacio do Qualidade 4 4 4
4.3 | Perfil do dono daempress 3 3 3
44 | Localizacho dy emprzsa 5 5 5
45 | Compe#ncia do pessoal Ecnice 5 5 5
46 | Cumprimenio do caderne de encargas - 5 5
47 | Cumprimenics dos prazas 5 5 5
48 | Qualidade do mrvico presiado 5 5 5
49 | Precos praticados 3 3 3
410 | Be lacho com gahinetes de projectos - 5 5
411 | Be lacionaments com entidades fovermamentais 2 2 2
417 | Referincia a marcas comenciais 5 5 5
4.13 Formagio do possaal 3 3 5
3 Chuais considera & oporiunidades do sub-secior AV ACT
Cumprimente do REECE; unidades de recuperngiio de energia; reabilitagio




ANEXO VIII

Curriculum Vitae do autor

Curriculum Vitae

Informagao pessoal

Nome | Anténio Luiz Ribeiro da Silva Aratjo
Morada(s) | Rua Alves Redol, 92; 4465-568 Lega do Balio; Portugal
Telefone(s) | 229553055 Telemdvel: | 963094796
Correio(s) electronico(s) | Luiz.araujo@netcabo.pt
Nacionalidade | Portuguesa

Data de nascimento

14 de Maio de 1953

Estado Civil | Casado
Experiéncia profissional
Datas | Desde 1985
Fungao ou cargo ocupado | Gerente
Principais actividades e responsabilidades | Gerente

Nome e morada do empregador

Decflex - Equipamentos de Ventilagdo, Lda
Leca da Palmeira

Tipo de empresa ou sector

Importagéo e Venda de Equipamentos de Aquecimento, Ventilagéo
e Ar Condicionado. Selecg&o de equipamentos. Assisténcia técnica
aos equipamentos. Arranque das instalagdes.

Datas

1983 a 1992.

Func&o ou cargo ocupado

Técnico-Comercial de Ar Condicionado e Ventilagao
Director de Obra
Director Fabril

Principais actividades e responsabilidades

Elaboracéo de estudos e orcamentos de Ventilagéo e Ar
Condicionado, Direcgdo de Obra, Fabrico de Condutas, filtros e
Caixas de ventilagdo

Nome e morada do empregador

Bonneville Oliveira- Ventilagao e Climatizagao, Lda
Matosinhos

Tipo de empresa ou sector

Fabricante de equipamentos e Instalador AVAC

Datas

1982 a 1983.

Func&o ou cargo ocupado

Supervisor de produgéo

Principais actividades e responsabilidades

Producao




Nome e morada do empregador

Kodak Portugal
S. Mamede de Infesta

Tipo de empresa ou sector

Laboratério Fotografico

Datas

1979 a 1982.

Func&o ou cargo ocupado

Responsavel de Produgéo
Responsavel de Manutengédo

Principais actividades e responsabilidades

Responsavel pelo Estudo e produgdo de Grupos Hidropneumaticos
e Assisténcia pos-venda

Responsavel de Manuteng&o eléctrica e mecanica dos
equipamentos

Nome e morada do empregador

Electro-Alfa, Lda
Picoutos — Areosa - Porto

Tipo de empresa ou sector

Fabrica de Motores eléctricos e hidropneumaticos

Datas

1975 a 1979.

Func&o ou cargo ocupado

Professor Provisério 4° Grupo

Principais actividades e responsabilidades

Professor de Matematica e Ciéncias ao 1° e 2° ano Ciclo
Preparatorio

Nome e morada do empregador

Escola Preparatoria Prof. Marnoco e Sousa

Lousada
Tipo de empresa ou sector | Ensino Oficial
Datas | Desde 1975
Outras actividades profissionais
Datas | Desde 2009
Func&o ou cargo ocupado | Docente

Unidade Curricular

Gestéo de Instalagbes e Equipamentos Hoteleiros

Nome e morada do empregador

Universidade Portucalense
Porto

Tipo de empresa ou sector

Ensino Superior.

Datas

Desde 2004

Func&o ou cargo ocupado

Formador

Médulo

Gestéo da Manutengéo e Seguranga

Nome e morada do empregador

Turismo de Portugal
Porto, Lisboa, Portalegre

Tipo de empresa ou sector

Formagéo profissional.

Datas

Desde 2000

Fung&o ou cargo ocupado

Formador

Modulos

Equipamentos de Exaustéo

Nome e morada do empregador

I1SQ
Grijo, Viseu

Tipo de empresa ou sector

Formagao profissional.

Formagao académica e
profissional




Datas

2006

Designagao da qualificagéo atribuida

MBE-Master in Business and Engineering - Perfil de Inovagéo

Nome e tipo da organizagéo de ensino ou
formagéo

Universidade Catélica Portuguesa - Porto

Datas

2002

Designagao da qualificagéo atribuida

Licenciatura em Engenharia e Gestéo Industrial

Nome e tipo da organizacéo de ensino ou
formagéo

Universidade Lusiada V.N. Famalicdo

Datas

2000

Designacao da qualificagéo atribuida

DBA- Diploma in Business Administration — Gestao Comercial e
Marketing

Nome e tipo da organizagéo de ensino ou
formagao

Instituto Superior de Tecnologia Empresarial

Datas

1974

Designagao da qualificagéo atribuida

Engenheiro Técnico Electromecanico. Bacharelato

Nome e tipo da organizag&o de ensino ou
formagéo

Instituto Industrial do Porto

Aptidoes e competéncias pessoais

Lingua(s) materna(s)

Portugués

Outra(s) lingua(s)

Inglés e Francés. Ensino oficial + British School

Outras aptiddes e competéncias

Varios Cursos de Formagdo em areas técnicas como Refrigeragéo,
Ar Condicionado, Controlo.

Cursos de formagao em Ciéncias Empresariais

CAP formador EDF29877/2001DN

Técnico Grupo A da APA certificado 230R/11 A

Membro n° 338 da ANET

Membro n° 5210315 da ASHRAE

Membro n° 129 da EFRIARC

Membro n°® 44372 da OE

Informagao adicional

Vogal na SC5 - QAI — Comisséo para elaboragao de normas sobre
QAI. Em curso.

Vogal na ex-CTA17 — GT2 - Comité para a elaboragdo de Norma
Portuguesa 1037 -2 - Ventilagédo Mecénica Centralizada. Editada
em 2008




