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Janelas de Matosinhos ja

sao panorama mundial

Paulo Duarte

Pedro Araiijo, responsavel pela exportacio, e o CEO, Tavares Nunes, mostram uma das solugdes que a empresa desenvolveu.

A Jofebar
encontrou um
nicho no fabrico
de janelas
minimalistas, que
ja vende um pouco
para todo

o mundo. O
objectivo agora

é conquistar os
mercados da india
e dos Estados
Unidos da América.

ALEXANDRA NORONHA
anoronha@negocios.pt

Quando foi criada, em 1985,

a Jofebar era uma serralharia
“normal” que trabalhava para
a construgdo civil. Foi mais
ou menos ha 10 anos que a
empresa de Matosinhos deu
o salto e se especializou em
janelas. Mas néo sdo janelas
“normais”.

O CEO da empresa, Tavares
Nunes, explicou que a Jofebar
“um grupo de empresas que
comega logo a montante do
processo com o departamento
de vidro para arquitectura, e
aqui desenvolvemos o sistema de
janelas minimalista, ou seja, com
uma estética de reduzido
aluminio, com grande
transparéncia”, explicou o
empresario. Este sistema,
chamado “PanoramAH!” ja
rendeu varios prémios a
empresa e diferenciou-a do que

é

existe neste sector. O objectivo é
ter uma elevada ligacio
arquitectdnica, com solugdes
que contam com uma
componente tecnolégica
elevada.

Pedro Araujo, responsavel
pela area da exportacéo,
adiantou que a Jofebar tem
desenvolvido varias solu¢des no

ambito das janelas minimalistas.

O ultimo prémio foi ganho por
uma solucio que “tem que ver
com um desenvolvimento
dentro deste tipo de janelas que
lhe permite correr num plano
inclinado, numa cobertura de
duas aguas, clarabdias de
grandes dimensoes”, referiu

o responsavel.

Actualmente, a empresa
emprega 240 pessoas em
Portugal, onde tem unidades em
Matosinhos e em Anadia. 80%

BAROMETRO

Radiografia do grupo no ano passado

JOFEBAR CONTRATOU EM 2014

A empresa registou uma subida da facturacao para 30 milhdes de eu-
ros em 2014. Em 2016, a Jofebar devera atingir os 36 milhdes de eu-
ros. No final de 2014, a empresa contava com 240 trabalhadores e es-
pera contratar mais 26 com o investimento no alargamento da pro-
ducdo. A exportagdo tem um peso de 80% no volume de negécios.

2013 2014 Variagdo
Facturacdo grupo* 26 30 15,38%
Trab lhadort 1"ifv‘z’;‘t)_j: f a0 oS
Exportacao 70% 80% 10 p.p.
P’abescam ‘njd]ec't'éos % Ele 45 %

dos cerca de 30 milhoes de euros
de volume de negocios sdo para
exportacdo. Tavares Nunes
contou que ha cerca de 10 anos
“a empresa comecou a virar-se
para o mercado externo,
nomeadamente para Espanha”.
Nessa altura, “em Portugal ainda
havia muito trabalho, mas com
pouca concorréncia na
especificidade do nosso produto.
Havia trabalho interessante, s6
que secou. E nds conseguimos
antecipar esse movimento.
Primeiro para Espanha, depois
Inglaterra, Irlanda e Grécia”,
adianta o empresario.

Neste momento, o CEO da
Jofebar destaca dois mercados: a
India e os Estados Unidos da
América. No primeiro caso, a
empresa ja foi contratada para
fornecer um prédio de 38
andares onde vai morar apenas

Fonte: Jofebar; *Valores em milhdes de euro$

uma familia. Esta obra ainda ndo
foi concluida, porque “as
burocracias na India fazem com
que os projectos se arrastem ao
longo de vérios anos. Mas é um
mercado que a qualquer
momento pode ter um impacto
maior”. Nos EUA - pais que é “o
grande desafio de consolidacédo
em 2015” para os responsaveis
da Jofebar -, a empresa conta
com “projectos, adjudicacoes e
muitas obras”, referiu Pedro
Araujo. A sociedade diz que o
mercado norte-americano é
importante, até pelo “facto de
estarmos proximos. Temos voos
quase todos os dias, a pauta
aduaneira é muito favoravel e
simples”, adiantou Pedro Araujo.
A empresa vai agora investir
perto de trés milhdes de euros
em alargamento da producéo e
desenvolvimento do produto. ®



Gé

Qualquer marca
portuguesa tem
de ir ao
estrangeiro
vender qualidade
alema a preco
portugués.

TAVARES NUNES
CEO da Jofebar

Na india,

a empresa

foi contratada
para fornecer
um prédio

de 38 andares
onde vai
morar apenas
uma familia.
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CASAS E HOTEIS
A Jofebar tem como estratégia o desen- °

volvimento e a producdo de janelas “mi-
nimalistas”, que vende a clientes direc-
tamente para habitacdo ou a promoto-
res imobilidrios e turisticos, que as co-
locam em prédios e hotéis. Este seg-
mento, pela sua especificidade, ndo tem
muita concorréncia. 0s fornecedores
sdo nacionais e estrangeiros.

FORNECEDORES

e A empresa tanto conta com
fornecedores nacionais como
estrangeiros. Muitos dos
equipamentos de alta
tecnologia tém de ser
importados.

INOVACAO

POTENCIAIS

CONCORRENTES

e Este segmento, pela sua
especificidade, ndo tem muita
concorréncia, segundo adiantaram
0s responsaveis da empresa que
tentam fugir a potenciais
adversarios com produtos
inovadores.

\
e A Jofebar esta
constantemente a inovar e
isso é visivel no sistema
PanoramAH! que a empresa
desenvolveu e que reduz ao
maximo o caixilho numa
janela. O resultado é uma
panoramica, sem limites
dimensionais.

e A empresa tem dois tipos de

clientes: finais e
intermedidrios.

e 0s clientes finais sdo pessoas
que contratam o servigo
directamente para as suas
casas.

e A empresa trabalha ainda

com empreiteiros gerais,
promotores e outros.

Nichos com
prudéncia

PRUDENCIA

O CEO da Jofebar aconselhato- *
dos os empreendedores e novos
empresarios a terem “prudén-
cia” antes de lancarem um ne-
gécio. E preciso avaliar bem e
pensar em que drea de activida-

de é que estao a estudar avan-

¢ar com um investimento.

PERSISTENCIA

“Nao se podem assustar a pri-
meira. E preciso persisténcia”,
disse Tavares Nunes que alerta
para as dificuldades de qualquer
negocio. E para a necessidade
de avancar, mesmo quando as
coisas nao estejam a correr da
melhor maneira.

NICHOS

Para o CEO da empresade Ma- o
tosinhos, uma das chaves do su-
cesso para as sociedades portu-
guesas é procurar negocios de
nicho. “Temos de buscarazona
certa para desenvolver em fun-
¢do da actividade. Encontrar um
negacio de nicho onde podemos
ter factores distintivos e compe-
téncias acrescidas”, explicou Ta-
vares Nunes. Isto porque, para
0 empresdrio, “em grandes pro-
dugdes ndo somos famosos”.
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