Empresas

Daikin Portugal
tem novo CEO

A Daikin Airconditioning Portugal S.A., nasce em
Novembro de 2004, da aquisicdo da Esteproar pela
Daikin Europe. Ao manter toda a estrutura adminis-
trativa, comercial e técnica da Esteproar, a Daikin
Portugal manteve uma mais valia que se revelou fun-
damental ao longo dos Gltimos 22 anos no mercado
nacional, a competéncia.

A Esteproar - Estudos e Projectos de Ar Condicionado,
nasceu em 1982. Em 1985, a Esteproar comecou a
representar, em exclusivo, a marca japonesa Daikin
em Portugal.

Essa representacdo veio na sequéncia da insta-
lacGo de uma unidade fabril da Daikin Industries
em Ostende, Bélgica, sob o nome de Daikin
Europe, que se tornou assim na primeira marca
japonesa a fabricar na Europa.

A partir daf, a Esteproar imprimiu & Daikin, em
Portugal, uma dindmica de progressdo continua,
possuindo uma estrutura operativa dindmica e poli-
valente.

Entrevista a CEO DAIKIN
Bart Van Hauwermeiren
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Bart Van Hauwermeiren é o actual CEO da Daikin Portugal e da contas ao Instalador do ano 2008 e

dos planos da Daikin para 2009.

O gestor belga conhece por dentro o mercado europeu do ar condiconado. Chega agora a Portugal

para conquistar o mercado nacional.

Comeca a trabalhar nos escritérios centrais da Daikin Bélgica, em 1995, no departamento de vendas.
Vai trabalhar para Viena de Austria em 1999 como responsavel do departamento de planeamento de

vendas “Sales Planning™.

De Janeiro de 2004 a Setembro de 2008 foi o Director Geral da Daikin Polonia.
A partir de Outubro de 2008 é o novo Director Geral da Daikin Portugal

Qual o balango que faz das vendas da Daikin em 20082

Claro que verificamos que a situacdo em geral néo é
facil, por outro lado, estamos satisfeitos com este ano,
porque O nosso core business tem vdrios segmentos:
Climatizacdo doméstica, Aplicacdes de climatizagdo em
todo o tipo de solucdes com expansdo directa e equipa-
mentos hidrénicos, uma componente industrial, a drea
do aquecimento comeca a dar os primeiros passos com
bombas de calor associadas a painéis solares e ainda o

.....

26 » 0 Instalador | Dezembro 2008 | www.oinstalador.pt

Ja que fala dos segmentos de mercado da Daikin quais
os melhores produtos para a drea residencial?

Tradicionalmente, a Daikin tem multi sistemas, e multi
aplicacées para casas. Temos solucées de alta quali-
dade de unidades inferiores com boa eficiéncia energéti-
ca aliadas a um desing agraddvel.

E para a drea comercial?

A geracdo dos VRV é o principal sucesso, o qual deve-se

.



ao facto de sermos os pioneiros neste produto, com ino-
vacgdes tecnoldgicas premanentes de modo a estarmos
um passo a frente neste mercado especifico, a nossa pro-
ducéo Europeia faz com que as respostas sejam rdpidas
quanto as solicitacdes deste produto. A fitulo de exemplo,
na Europa o primeiro sistema de VRV foi lancado em
Portugal. Claro que este pais ¢ muito especial para a
Daikin. Hoje h& muitos sistemas de VRV instalados em
Portugal, sendo uma tecnologia muito conhecida entre
nés e na Europa. Cada vez mais os consumidores tém
confianca neste produto com bastantes provas
dadas.Assim, a Daikin est4 fortemente implantada na
drea comercial sempre a renovar e inovar este produto.

Muitas instalacées de ar condicionado foram instalados
h& mais de 15 anos atrds e agora, naturalmente, os
investidores procuram instalacées mais modernas. A
renovacdo dos sistemas com novas instalacées apresen-
tando vantagens comparativamente com outros sistemas
mais antigos, quer do ponto de vista estético, energético
e na globalidade na obtencdo de um maior conforto.

Qual a principal vantagem dos equipamentos da Daikin
relativamente a outras marcas?

Aplicamos a mais alta tecnologia Daikin, o consumidor
ao comprar este produto compra a qualidade Daikin.
Compra ndo sé o produto, mas todo o servico de
atendimento e pds venda, desde o apoio aos projectis-
tas na seleccdo correcta dos equipamentos, assim como
a assisténcia durante a instalcdo dos equipamentos e o
comissionamento dos mesmos. A Daikin comprou,
recentemente, o gupo OYL reforcando as ofertas de pro-
dutos nos Ultimos 2 anos. Temos investido nos nossos
recursos a nivel de departamentos e instalacées, sempre
com a preocupacdo de servir cada vez melhor e com
profissionais cada vez mais motivados.

Temos a preocupacéo da viséo global do produto: alta
tecnologia e bom atendimento no servico.

Isto é muito importante para nés: qualquer que seja o
produto o consumidor sabe que a equipa Daikin tem a
melhor formacéo para acompanhar o percurso dos seus
equipamentos. Em caso de avaria podem confiar na
equipa Daikin que fard tudo para que a mesma se resol-
va rdpidamento, refomando o equipamento a sua
operacionalidade. Na Europa recebemos indicacées da
casa mée, no Japdo, que nos indica as melhores prati-
cas ao nivel da qualidade e apoio legislativo.

Mas ¢ claro que as vendas s@o organizadas localmente
em cada pais. Em Portugal mais de 70 pessoas traba-
lham na Daikin.

Como sabe em Portugal existe uma nova legislagéo
para a eficiéncia energética com vista & reducdo de con-
sumos energéticos. Pensa que este contexto é um desafio
para a Daikin?

Eu considero este contexto como uma nova situacéo em
que podemos seguramente tfirar bom proveito. Somos
uma empresa com alta tecnologia que segue e cumpre

o instalador 152:0 instalador 152 06-07-2009 17:46 Page 2$

Empresas

a legislacdo tendo neste contexto uma oportunidade de
expolorar o mercado com mais vendas. O quer se vai
tornar uma vantagem para a Daikin. Estou convencido
que vai haver uma grande mudanca no mercado: algu-
mas empresas que ndo estdo a seguir as exigéncias da
legislacdo n&o vao continuar no sector.

Mas a Daikin estd preparada?

Sim, a Daikin estd bem preparada. O ar condicionado é
nosso core business. Recentemente, apresentdmos pro-
dutos de aquecimento, mas é o ar condicionado o pro-
duto mais forte da Daikin.

Estiveram em reuniGo na APIRAC. Pode adiantar qual a
parceria que estdo a desenvolver?

Estou muito impressionado com o trabalho da APIRAC
onde estdo a acompanhar os diferentes intervenientes do
mercado, trabalham com os fabricantes e distribuidores,
bem como com os projectistas e os instaladores. Penso que
¢ uma combinac@o Unica numa associacdo industrial,
reunindo os interesses das diferentes partes, o que é muito
bom. Ao nivel de cooperacdo falémos de que forma
podemos contribuir para a formacdo dada pela APIRAC
com equipamentos Daikin, para mostar exemplos de bons
produtos de climatizagéo; em segundo lugar oferecemos a
nossa disponibilidade para participarmos em semindrios
promovidos pela APIRAC Esta ndo é uma cooperacdo
nova, estamos a dar continuidade ao trabalho dos Ultimos
anos. O que é muito Util para ambas as partes. A APIRAC
tem uma miss@o importante no mercado portugués junto
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dos instaladores e projectistas , na preparacdo de formar
de acordo com a nova legislagdo bem como da que hé-
de vir. E quanto a isso hd muito por fazer. Para nés este tra-
balho é muito importante, precisamos de uma associacdo
que prepare os nossos clientes directos ( os instaladores) e
os indirectos mas fundamentais ( os projectistas).

Como vé& o mercado portugués relativamente ao merca-
do europeu?

Bem, penso que é um mercado muito especifico. Em
Portugal os servicos s@o o sector mais forte, em especial
o turismo. Por isso, tém necessidades muito especificas:
o sector dos hoteis procura soluccées de alto conforto
para os utilizadores, e ao mesmo tempo tém a preocu-
pacdo da renovacdo de ar.

Ainda o facto de os edificios serem muito antigos tam-
bém traz uma particularidade na instalacéo de equipa-
mento, por exemplo, em Lisboa e no Porto.

Se comparar com outros paises constroi-se de raiz, mas em
Portugal existem edificios muito antigos que tém necessi-
dades préprias de equipamentos de renovacdo de ar.
Outro elemento importante é o facto de 85% do negécio
estar concentrado ao longo da costa. Também hd carac-
teristicas climatéricas préprias que interferem com os
equipamentos, concretamente o ar maritimo que se forna
corrosivo para os equipamentos expostos ao mesmo.
Quanto ao resto ainda estou a descobrir o mercado
portugués.

J4 planearam as actividades de marketing para o ano
de 20092

Sim, claro ( risos). Mas ainda ndo podemos revelar.
Vamos realizar dois grandes eventos para os nossos par-
ceiros de negdcios em Lisboa e no Porto. Consideramos
importante ir aos locais onde estdo os clientes e dar-lhes
toda a nossa atengdo ao nivel da informacéo.

E quanto & vossa participagGo em Feiras?

Iremos participar no Climamed, congresso de climatiza-
¢Go que vai reunir os especialistas do sector dos paises
do mediterraneo. A Daikin serd parceiro deste evento.
Achamos importante, como lideres de mercado, marcar
presenca em conferéncias de ar condicionado, por ser um
momento de aumentar os contactos pessoais do sector, re-
velando-se importante no negécio. A relacdo business to
business, criar uma plataforma comum de entendimento na
climatizac@o e discutir a evolucdo do sector a nivel europeu
para reflectir com os nossos parceiros de negécio. E espe-
ramos participar na Teckténica em Maio.

E no estrangeiro?

A Daikin Portugal néo vai participar em nenhum evento,
mas vamos juntar-nos a outros colegas de outros paises,
por exemplo a Daikin Espanha vai estar na
Climatizacion. Vamos estar presentes em ocasides espe-
ciais e levaremos os nossos melhores clientes.ll

.



