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Empresariado »

Carlos Proenca, gerente da Cabena, e taxativo

Uma organizacao
com prestigio

Fundada em 1980, a Cabena, com sede em Benavente ¢ hoje em
Frortugial wma referénein na concepodn, fubrico e comercializacdo de
poiprnenta wrbano gue satisfice as exigéneias ¢ necessidodes dos
cdarguins foceis, A viver o sew processo de cectificacan ne dGreabilo
ida I15C yoo1:2000, g Cabena procura deste modo tormar-se wn
thrganizacia nus forte e cormpetitive, gquer no mercadn ngemo onde
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jecto arrancou ha 3 anos, mas tivemo-lo de

fazer de forma a corresponder a organica,
i formalizacao da propria organizacao
dentro da empresa, e também achamos
que era preferivel para que os processos
decorressem melhor que este nao fosse
um processo meramente formal. Posso-
lhe dizer que ja hoje estao em vigor no
seio da Cabena diversos procedimentos
que correspondem a certificacao da em-
presa. Nao temos ainda é a formalizagao,
que prevemos conseguir dentro de um
periodo normal». Ainda a proposito da
candidatura da Cabena a 1SO goo1:2000,
Carlos Proenga justificou que desde ha
muito que a Cabena pensa neste degrau
qualitativo. «Reconhego que ter o selo, ter
a bandeira da 180 goo1:2000 ¢ uma porta
de entrada importante nos mercados na-
cional e internacional, que podera inclu-
sivamente ser um factor de exclusao, no
caso de nao possuirmos esta ferramenta.
Reconheco isso, sem rodeios, mas acima
de tudo a ISO goo1:2000'¢ para a Cabena
uma formalizacao dos procedimentos de
controlo de qualidade. Nao vai ser facil,
mas gostariamos de ter esta certificagao
em 2008s.

A Cabena ja tem no seu historial algu-
mas pequenas experiéncias no mercado
externo, mas Carlos Proenca deixou bem
vincado que o mercado nacional é que
constitui a grande forga da facturagao des
ta organizacao de Benavente, existindo
ja uma abrangéncia relevante em termos
do territério onde chegam os produtos da
marca Cabena. «Como temos uma estraté-
gia de personalizacao dos equipamentos
e de instalacao destes, os equipamenios
que instalamos aqui e que enviamos para
mercados externos tém o handicap de ser
mais dificil a personalizagao. Estamos a
abordar mercados com a Espanha, Franca
e Holanda, mas estamos a falar de vendas

52+ PAIS €CONOMICO | Abuil 2005

pontuais e nao de exportagoes. Mas con

tamos ter Expresﬁé(] no [n(:']'cad(l externo
daqui a uns tempos. Estamos a trabalhar
para que isso aconteca, salientou Carlos
Proenca.

A grande parte da facturacao da Cabena é
resultado dos negocios que esta mantém
com autarquias de Norte a Sul do pais.
(:DITI as autarquias e com as empresas
pablicas e privadas que servem as autar-
quias locais. Estamos essencialmente a
falar de empreiteiros de obras publicas.
«Participamos em requalificagoes urbanis-
ticas que podem ser directamente com as
autarquias como podem ser com empre-
sas qHE estao Gl]VUlVidaS nos ]'ESPEL‘UVUS
concurses», sublinhou o sécio e director

comercial da Cabena.

Projectos a medida

do cliente

Uma empresa como a Cabena muito dada
is questoes da inovacao e da diversifica-
cao, querendo sempre adaptar os seus
produtos s exigéncias do mercado e aqui,
a Engenharia tem um papel crucial a de-
sempenhar. Alias. Carlos Proenca chega
mesma a classificala de «cerne da nossa
estratégia». «Além do Departamento de
Marketing, que comunica, ¢ o Departa-
mento de Preparagao de Trabalho e Enge-
nharia que fazem parte da nossa estraté-
gia. Todos os dias temos projectos novos e
cOmo a nossa estralégia passa por projec-
tos personalizados, nos fazemos projectos
a medida do cliente. A Cabena dispoe de
um conjunto elevado de equipamentos,
estando sempre disponivel para adaptar o
equipamento as necessidades do cliente».
Com a entrada recente da lei anti-tabaco
a Cabena, sempre atenta, concebeu um
produto novo que, a0 que parece, esla a
ter bom sucesso no mercado. Tratase

de cabines externas e internas para aco-

lher os fumadores. «As cabines para fu-
madores ¢ mais uma vez um elemento
da nossa estratégia e que revela o modo
como estamos atentos aiO meTCH(‘]n»A E
ha mais empresas a fabricarem este tipo
de produto? — Insistimos, tendo Carlos
Proenga respondido que «de uma forma
sistemnatica como a Cabena, penso que
nao. Naturalmente que podera haver (e
ha certamente) equipamentos pontuais
e Empl’ESHS punluais que f(]l‘l]PCEI'[l uma
ou duas unidades para o mercado local,
mas mais uma vez a Cabena teve a visao
de antecipar a necessidades, tendo-o feito
através de diversos clientes, fomos in
clusivamente a mercados internacionais
para vermos o que é que ja havia neste
contexto, e avancamos para este produto
inovador que esta a ter um grande suces-
s50. As empresas e instituicoes que agora
necessitam de dizer avs trabalhadores e
aos funciondrios que nac podem fumar
dentro dos espagos fechados, precisam de

(ou devem) permitir criar nos espagos ex-
teriores um espaco delimitado com algu-
ma comodidade para os fumadores, que
tém os mesmos direitos que tém os nao
fumadores.

Para isto a Cabena criou uns abrigos que
tém as dimensoes que o cliente quiser,

completamente fechado e com sistemas

extractores de fumo, para nao permitir,
tal como a lei determina que o fumo do
tabaco venha para o exterior e incomode
os nao fumadores. As empresas privadas
a0 os clientes que mais nos tém solicita
do este produtos.

Carlos Proenca salientaria ainda o facto
da Cabena ter uma boa quota de mercado
e pensar sempre em elevala, E que dada
a antecipacao do mercado e a aposta em
produtos novos permite a esta organiza-
cao de Benavente uma saiide comercial e

financeira bastante interessante. ¢
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