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Peste 67.000 m3 de beton, 7.200 tone de 
armătură, 25.000 m3 de elemente prefa-
bricate din beton, aproximativ 30.000 
mp de suprafaţă acoperită, 3.900 m2 de 
faţadă, peste 55.000 de locuri pentru 
spectatori sunt numai câteva dintre 
coordonatele viitorului stadion National 
Arena, din Bucureşti. Structura de rezis-
tenţă este fi nalizată în proporţie de 75%, 

în prezent lucrându-se, în paralel, la fi na-
lizarea montării prefabricatelor pentru 
gradene, la instalarea ferestrelor şi uşilor 
tribunei ofi ciale, precum şi la realizarea a 
două dintre subsolurile unde vor fi  amena-
jate locuri de parcare, spaţii tehnice şi 
pentru diverse facilităţi. Conform antre-
prenorului general, consorţiul Max Bögl - 
Astaldi, execuţia structurii de rezistenţă 

va fi  defi nitivată integral până la sfârşitul 
lunii august a.c., întregul stadion urmând 
a fi  inaugurat în prima jumătate a anului 
2011. Pe şantier lucrează, în medie, 500 - 
600 de angajaţi, în fi ecare zi. Naţional 
Arena este realizată după proiectul stadio-
nului Commerzbank, din Frankfurt.
"Un moment difi cil a fost perioada pregă-
titoare a începerii lucrărilor, respectiv 

organizarea de şantier. Pe lângă toate 
difi cultăţile legate de fi nanţare şi autori-
zare, a trebuit să găsim o soluţie pentru 
realizarea prefabricatelor, astfel încât să 
putem executa lucrările conform planului 
prestabilit indiferent de condiţiile clima-
tice. Producătorii nu puteau livra decât 
elemente la dimensiuni standard şi chiar 
dacă le-ar fi  realizat, transportul ar fi  repre-
zentat o altă problemă. Am luat decizia de 
a aduce din Germania un poligon specia-
lizat pentru fabricarea acestor elemente 
unicat, pe care l-am montat în incinta 
şantierului. Materia primă se furnizează 
în timpul nopţii", a declarat Stefan Monus, 
director al diviziei de construcţii civile şi 
industriale din cadrul Max Bögl şi mana-
gerul proiectului.
Difi cultăţi majore au fost întâmpinate şi 
din cauza terenului. Amplasarea arenei 
într-o zonă cu grad seismic ridicat pe un 
teren inundabil şi cu mai multe tipuri de 
sol au reprezentat o provocare pentru 
constructori. Astfel, în a doua jumă-
tate a anului trecut, a intervenit nece-
sitatea execuţiei unor lucrări suplimen-
tare, impuse de starea compromisă a tere-
nului în contextul ridicării pânzei freatice. 
În vederea evitării riscurilor de inundaţii 
s-a optat pentru varianta supraînălţării 
terenului cu 1,7 metri. Lucrările aferente 
acestei consolidări au durat aproximativ 
cinci luni, fi ind alocate fonduri de peste 6 
milioane de lei.
 (continuare în pag. 2-3)

Stefan Monus, manager de proiectStefan Monus, manager de proiect

Cum arată șantierul unui proiect de 170 de milioane de euro.Cum arată șantierul unui proiect de 170 de milioane de euro.

http://www.drupanel.ro/
http://provis.ro/news_details.php?news_id=19
http://www.sika.ro/
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Commerzbank Arena Frankfurt

Termen de începere a lucrărilor: 2002
Termen de fi nalizare: 2005
Valoarea investiţiei: 188 milioane de euro
Structura din beton armat: 80.000 mp de beton
Elemente prefabricate din beton: 5.200 de unităţi
Construcţii metalice: 12.000 tone
Suprafaţă construită desfăşurată: 138.000 mp
Amprenta la sol: 26.900 mp
Locuri: 55.000
Loje: 83
Locuri de parcare subterane: 1.800
Locuri de parcare exterioare: 6.000
Nacelă centrală: 40 tone
Ecrane video: 4 x 30 mp

Allianz Arena München

Termen de începere a lucrărilor: 2002
Termen de fi nalizare: 2005
Valoarea investiţiei: 340 milioane de euro
Suprafaţă construită desfăşurată: 171.000 mp
Amprenta la sol: 37.600 mp
Suprafaţa faţadei: 28.500 mp
Suprafaţa acoperişului: 38.000 mp
Locuri: 66.000
Loje: 106
Locuri de parcare subterane: 2.100
Locuri de parcare exterioare: 8.900
Ecrane video: 2 x 100 mp

Rheinenenergiestadion Cologne Köln

Termen de începere a lucrărilor: 2001
Termen de fi nalizare: 2004
Valoarea investiţiei: 118 milioane de euro
Suprafaţă construită desfăşurată: 110.550 mp
Locuri: 52.300
Loje: 50
Locuri de parcare subterane: 650

ACTUALITATEA INTERNĂ

Structura de rezistenţă va fi  defi nitivată în luna august

Stadioane realizate de Max Bögl în Germania

Stadionul va fi  înconjurat de 120 de stâlpi 
de beton, cu o greutate de 100 de tone 
fi ecare. Prefabricatele pentru realizarea 
gradenelor sunt montate cu ajutorul 
a două automacarale de mare tonaj 
 Liebherr, aduse din Germania. Fiecare din 
cele aproximativ 4.000 de elemente au 
raze diferite, sistemele de prindere a maca-
ralelor fi ind special concepute pentru 
acest tip de produse. După ce se insta-
lează, elementele sunt legate între ele cu 
spumă poliuretanică. Sistemele de cofrare 
au fost furnizate de compania Meva, care 
a pus la dispoziţie nouă tipuri de echipa-
mente. "Acesta este cel mai important 
proiect în cadrul căruia suntem implicaţi în 
prezent. Am furnizat nouă tipuri diferite de 

sisteme de cofrare, atât pentru elemente 
verticale, cât şi pentru cele orizontale, utili-
zate concomitent - un record pe şantierele 
din România", a declarat Răzvan Stancu, 
director de vânzări al Meva Sisteme de 
Cofraje. Pentru această lucrare au fost 
importate, în premieră naţională, două 
sisteme noi de cofrare (panourile meta-
lice tip Mammut 350/250 şi sistemul de 
susţinere şi siguranţă a cofrajelor marca 
Space) - utilizate la execuţia celor 120 de 
stâlpi (cu o înălţime medie de 24 de metri) 
de susţinere a gradenelor. Alte echipa-
mente inedite folosite pe acest şantier sunt 
mesele cofrante pentru grinzi şi sistemul 
mobil de cofrare a stâlpilor cu înălţimi de 
până la 6 metri, tip Carofalt.

Termen de începere a lucrărilor: 2007
Termen de fi nalizare: 2011
Valoarea investiţiei: 170 milioane de euro
Structura din beton armat: 67.000 mp de beton și 
7.200 tone de armătură
Elemente prefabricate din beton: 25.000 mp
Construcţii metalice: 2.500 tone
Cabluri metalice: 700 tone
Suprafaţă construită desfăşurată: 108.420 mp
Suprafaţa faţadei: 3.900 mp
Suprafaţa acoperişului: 29.600 mp
Suprafaţa acoperişului interior mobil: 9.650 mp
Suprafaţa transparentă din policarbonat: 4.000 mp
Tribuna I: 6 etaje
Peluze: 3 etaje

Locuri: 55.000
Loje: 42
Locuri de parcare subterane: 190
Scări monumentale: 8 trepte
Scări de evacuare: 40
Puncte de automatizare pentru instalaţii: 3.000
Puncte de poliţie: 7
Puncte de prim-ajutor: 7
Punct pompieri: 1
Nacelă centrală: 40 tone
Obiecte sanitare: 360 vase WC, 292 pişoare, 
156 lavoare
Ecrane video: 4 x 30 mp
Chioşcuri cu vânzare: 62
Gazon: instalaţie de drenaj / încălzire / stropire

National Arena Bucureşti

Compartimentări:
 4 vestiare
 4 grupuri sanitare pentru sportivi
 2 camere de încălzire
 4 vestiare pentru arbitri
 sală de conferinţe
 spaţii pentru interviuri şi prelucrare media
 cabinet antidopping
 cabinete medicale
 centru administrare stadion



NR. 4  MAI 2010  AGENDA CONSTRUCŢIILOR ONLINE  3

sumar ACTUALITATEA INTERNĂ

Redacţia

Lăcrămioara BOTEZATU

Elena ICLEANU

Ion-Cosmin DINCU

Ovidiu-Victor ȘTEFĂNESCU

Răzvan-Eugen POPA

Camelia PANTEL

Simona-Roxana ENE

Cristian APOSTOL

INFO-Şantiere

Claudia VÎRŞAN

Oana-Irina VÎRŞAN 

Cristina BARTICEL

Mirabela-Feby PIELEANU

Lucia IONESCU

Gheorghiţă MARINCIU

Departament Marketing

Hermina MAREŞ

Marius MANEA

Dana DIACONU

Vasilica VĂDUVA-DUMITRU

KOVÁCS Mónika

Ana ŞTEFĂNESCU

DTP & Machetare

Eugen BUTUC-CERCHEZ

Director Executiv:

Valeriu MARINCIU

Director Economic:

ec. Vasile DIACONU

Nota redacţiei:
Reproducerea integrală sau parţială, pe 
orice cale şi orice mijloace, a conţinutului 
este permisă numai cu precizarea sursei. 
Responsabilitatea privind conţinutul 
textelor publicate aparţine autorilor.

Bucureşti - 040157, sector 4
Str. Enăchiţă Văcărescu 17
Tel./Fax: 021-336.04.16, 336.04.17
Tel./Fax: 031-401.63.88
Mobil: 0722-624.098; 0745-089.974
e-mail: redactie@agendaconstructiilor.ro
www.agendaconstructiilor.ro

Rampa Invest SRL

Acoperiş mobil pentru zona terenului. 

Printr-o hotărâre a Consiliului General al Capi-
talei, luată la sfârşitul lui 2009, s-a aprobat 
şi acoperirea terenului de joc (nu numai a 
gradenelor), ceea ce a generat devansarea 
termenului de fi nalizare şi un cost suplimentar 
de 15 milioane de euro. Învelitoarea (cu o 
suprafaţă totală de 29.600 mp) va fi  imobilă 
pe suprafaţa de deasupra tribunelor, în timp 
ce acoperişul terenului va fi  retractabil (9.650 
mp). Cele două elemente de acoperire vor fi  
despărţite de un sistem tip Macrolon (supra-
faţă transparentă din policarbonat), cu o 
suprafaţă de 4.000 mp. Proiectată la peste 50 
de metri înălţime faţă de nivelul arenei, înveli-
toarea va avea prevăzute, în centru, suporturi 
pentru amplasarea a patru ecrane video (cu 
o suprafaţă de 30 mp fi ecare), montate pe o 
nacelă centrală, cu o greutate de 40 de tone. 
Pentru execuţia acoperişului vor fi  necesare 
2.500 de tone de construcţii metalice şi peste 
700 de tone de cabluri metalice. "Sperăm ca 
în martie 2011 să înălţăm acoperişul integral, 

care va include şi sistemul de iluminare a 
arenei", consideră Stefan Modus. 

Finisaje. Faţada arenei (cu o suprafaţă de 
3.900 mp) va fi  executată din sticlă specială, 
accesul spre intrări urmând a fi  realizat cu 
ajutorul a opt trepte monumentale, ampla-
sate în jurul stadionului. Scaunele pentru 
spectatori vor fi  tricolore (în culorile naţio-
nale), dispuse, însă, într-o ordine aleatorie 
pentru a crea impresia că tribunele sunt, în 
permanenţă, ocupate. Compartimentările 
interioare se vor executa din BCA, iar pereţii 
se vor placa folosind lambriuri de culoare 
roşie. Scările interioare utilizate pentru accesul 
spectatorilor vor include piatră artifi cială şi vor 
fi  prevăzute cu balustrade metalice negre. 

Procesul BIM utilizat pentru proiectarea 

arenei. Departamentul de proiectare al fi rmei 
Max Bögl a realizat designul şi costul estimativ 
al obiectivului în numai două săptămâni. "Am 
utilizat sistemul BIM (Building Information 

Modeling) pentru proiectarea stadionului Lia 
Manoliu. Termenul scurt avut la dispoziţie şi 
complexitatea întregului ansamblu au repre-
zentat reale provocări pentru noi. Am început 
de la un model informaţional 3D unic, alcătuit 
din obiecte distincte, din care am extras infor-
maţii complete. Avantajele procesului BIM, 
rapiditatea de execuţie şi reducerea marjelor 
de eroare şi a costurilor cu proiectarea au fost 
principalele atuuri care au determinat autorită-
ţile de la Bucureşti să se decidă asupra alegerii 
soluţiei propuse de Max Bögl", a precizat ing. 
Frank Neuberg, director tehnic în cadrul depar-
tamentului de aplicaţii IT al grupului Max 
Bögl. BIM reprezintă un proces relativ nou de 
creare şi utilizare a unor informaţii coordonate, 
consecvente şi calculabile, despre un proiect 
de construcţii (liste şi costuri). Utilizarea aces-
tuia generează un model 3D precis, cu ajutorul 
căruia pot fi  create imagini şi reprezentări video 
detaliate. Schema integrală a fost încărcată 
pe un server din Germania, acesta putând fi  
accesat oricând şi de responsabilii de proiect 

din România. Prin intermediul acestui server se 
organizează lucrul în şantier şi, de asemenea, se 
desenează şi analizează fi ecare schiţă în parte. 

Parteneriat româno-german pentru admi-

nistrarea arenei. Proiectat după modelul 
Commerzbank Arena, din Frankfurt, stadionul 
din Bucureşti ar putea fi  administrat  printr-un 
parteneriat româno-german: "Cele două 
arene au acelaşi proiectant, acelaşi arhitect, 
iar la construcţia Stadionului Naţional parti-
cipă şi unul dintre constructorii celui din Fran-
kfurt. Aşadar, ar fi  ideal să avem un partene-
riat public-privat cu fi rma care administrează 
arena din Germania", a declarat Sorin Oprescu, 
primarul Capitalei, după o vizită la Frankfurt. În 
ceea ce priveşte aspectul peisagistic din zona 
stadionului, încă nu s-a stabilit exact cum vor 
arăta împrejurimile. Conform administraţiei 
locale, adiacent va fi  construită o parcare cu o 
capacitate de 3.000 de locuri (care va deservi 
întreaga zonă) şi vor fi  amenajate spaţii verzi şi 
cafenele.  Elena ICLEANU

http://www.rockwool.ro/
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Băncile anticipează creşteri medii de 15% ale creditelor acordate în 2010

CREDITAREA COMPANIILOR A 
IMPULSIONAT ACTIVITATEA 
BCR, ÎN PRIMUL TRIMESTRU

“BCR şi-a menţinut cota de piaţă, 
în perioada ianuarie - martie 2010, 
tendinţa fiind în cea mai mare parte 
susţinută de creşterea creditării în 
zona corporate”, a anunţat cea mai 
mare bancă din România, prin inter-
mediul unui comunicat. Împrumu-
turile pentru segmentul de retail au 
fost încetinite de scăderea abruptă a 
cererii eligibile. Banca are o poziţie 
puternică în ceea ce priveşte lichidi-
tatea, iar baza sa de capital depăşeşte 
cu mult cerinţele reglementărilor BNR, 
se arată în raportul referitor la rezulta-
tele financiare consemnate de BCR în 
primul trimestru al anului curent. Acti-
vele totale ale instituţiei au fost relativ 
stabile, înregistrând – la finalul lunii 
martie 2010 - o diminuare uşoară de la 
15.232,9 milioane euro (la 31 decem-
brie 2009) la 15.369,6 milioane euro. 
“În primul trimestru, portofoliul total 
de credite a evoluat conform aşteptă-
rilor. Volumul cumulat al împrumutu-
rilor acordate clienţilor a consemnat un 
regres de 1,2%, până la 11.219,9 mili-
oane euro şi este în continuare bine 
echilibrat pe segmente de clienţi şi 
industrii. Creditarea corporate rămâne 
stabilă faţă de perioada similară din 
anul trecut, fiind susţinută de nevoia 
de capital de lucru a companiilor şi de 
cererea de finanţare din partea admi-
nistraţiilor locale, BCR mentinându-şi 
poziţia dominantă pe segmentul finan-
ţării municipalităţilor (peste 70% cotă 
de piaţă)”, se precizează în comunicat. 
Portofoliul de credite retail (inclusiv 
microîntreprinderile) a scăzut uşor cu 
2,4%, sub influenţa negativă a redu-
cerii cererii eligibile şi a unui manage-
ment al riscurilor mai strict. Finanţările 
garantate (de consum şi ipotecare) au 
continuat să crească moderat, având 
ca principal motor programul Prima 
Casă, care a fost însă contrabalansat de 
declinul creditării negarantate. Împru-
muturile către microîntreprinderi s-au 

majorat ca urmare a ofertei îmbună-
tăţite şi a redefinirii abordării relaţiei 
cu clienţii. Finanţările în moneda naţi-
onală din portofoliul BCR – de circa 
42,5% din totalul creditelor – demon-
strează o structură echilibrată. Împru-
muturile acordate clientelei corporate 
reprezintă 52,1% din portofoliu, dife-
renţa de 47,9% fiind constituită de 
creditele retail (inclusiv microîntre-
prinderile). BCR a continuat în primul 
trimestru din 2010 extinderea reţelei 
de unităţi, dezvoltând în acelaşi timp 
canalele alternative de distribuţie, 
ca urmare a unei strategii menite să 
încurajeze clienţii să utilizeze tranzac-
ţiile fără numerar. Astfel, instituţia de 
credit a deschis 4 noi agenţii  în inter-
valul ianuarie - martie a.c. în amplasa-
mente selectate, ajungând la o reţea de 
665 oficii bancare. De asemenea, BCR a 
continuat şi dezvoltarea reţelei proprii 
de ATM-uri până la 2.188 unităţi, adau-
gând 45 noi aparate în T1 2010.

BANCA TRANSILVANIA: MAI 
MULTE ÎMPRUMUTURI PENTRU 
COMPANIILE MARI

Reconfirmat recent în funcţia de 
preşedinte al Consiliului de Adminis-
traţie al Băncii Transilvania, Horia Cior-
cilă a făcut publică strategia institu-
ţiei de credit pentru perioada urmă-
toare. Conform declaraţiilor sale, banca 
vizează o schimbare de optică în ceea 
ce priveşte tipul clientelei ţintă. Dacă 
până acum Banca Transilvania a mizat 
puternic pe  segmentele întreprinde-
rilor mici şi mijlocii şi persoanelor fizice, 
pentru viitor instituţia şi-a propus să 
acorde o atenţie sporită companiilor 
mari. „Sunt onorat pentru realegerea 
mea ca preşedinte al băncii. Cu sigu-
ranţă, alături de colegii mei, vom forma 
o echipă care va avea acel spirit BT - 
cu energie, idei noi şi gândire antre-
prenorială. Acestea sunt ingredien-
tele necesare urmării strategiei stabi-
lite, ca bancă de top, cu ambiţii mari. 
Ne vom uita şi la companiile impor-
tante, cu perspective solide şi un bun 

istoric, ceea ce nu prea am făcut până 
acum. Este o oarecare schimbare a stra-
tegiei din acest punct de vedere, deoa-
rece nu credem că segmentul de retail 
are potenţial de creştere anul curent”, a 
subliniat Horia Ciorcilă. După alegerea 
noilor membri ai Consiliului de Admi-
nistraţie, acţionarii Băncii Transilvania 
au mai decis, la ultima şedinţă, majo-
rarea capitalului social cu 95 milioane 
euro şi listarea băncii la Bursa de Valori 
de la Viena. Acest ultim demers va 
conferi instituţiei un plus de lichiditate, 
atractivitate sporită pentru investitorii 
străini, respectiv mai multă vizibilitate.
În altă ordine de idei, Banca Transil-
vania a înregistrat, în primul trimestru 
a.c., un profit net de 16,01 milioane de 
lei, de 15,7 ori mai mare comparativ cu 
aceeaşi perioadă din 2009, când a fost 
de 1,01 milioane de lei. De asemenea, 
activele băncii au fost de 19,29 mili-
arde lei, în scădere cu 1% faţă de finele 
anului precedent. "Creşterea veni-
tului operaţional, care este de 385 mili-
oane lei (la 31 martie 2010) mai mare 
cu 47% faţă de perioada similară din 
2009, s-a datorat în special majorării 
veniturilor din marjele de creditare 
şi operaţiunilor financiare, precum şi 
din reducerea cheltuielilor cu dobân-
zile la împrumuturi. În ceea ce priveşte 
costurile operaţionale, acestea erau 
de 169 milioane de lei, menţinându-
se la acelaşi nivel ca şi în 2009", au 
anunţat reprezentanţii băncii. Porto-
foliul de credite al Băncii Transilvania 
este preponderent în lei. Volumul total 
al finanţărilor BT a ajuns la 12,444 mili-
arde lei (la data de 31 martie 2010), din 
care 59,69% reprezintă credite pentru 
companii, iar 40,31% sunt împrumuturi 
pentru persoane fizice.

SOLUŢII FINANCIARE PENTRU 
MENŢINEREA ECHILIBRULUI 
AFACERILOR

Banca Comercială Română (BCR) a 
lansat, la nivel naţional, o serie de 
seminarii sub denumirea „Echilibrul 
banilor” în care le vor fi prezentate 

clienţilor persoane juridice soluţii 
financiare pentru menţinerea echili-
brului afacerilor, anunţă oficialii insti-
tuţiei bancare într-un comunicat. În 
acest fel, BCR doreşte să aibă un dialog 
pe termen lung şi relevant cu benefi-
ciarii săi pentru construirea în timp a 
unor parteneriate solide şi persona-
lizate. S-au ales trei teme de interes 
major pentru sectorul companiilor 
private: iniţierea şi dezvoltarea unor 
proiecte europene de succes, acope-
rirea riscului valutar şi a riscului de rată 
de dobândă şi soluţii de «cash manage-
ment» şi «trade finance». Astfel, repre-
zentanţii EU Office BCR vor aborda 
oportunitatea fondurilor europene ca 
soluţie pentru dezvoltarea sau extin-
derea afacerii, furnizând şi informaţii 
despre programele europene deschise 
participării României sau condiţiile şi 
etapele pentru accesarea unei finanţări 
europene. Oficialii BCR vor oferi detalii 
cu privire la instituţiile europene, opor-
tunităţile financiare oferite în cadrul 
fondurilor structurale, scheme de 
finanţare disponibile şi mecanisme de 
implementare a acestora, în vederea 
alegerii soluţiei optime de finanţare 
pentru fiecare firmă în parte, se mai 
precizează în comunicat. Reprezen-
tanţii BCR vor prezenta cele mai bune 
soluţii de colectare a numerarului, 
pentru efectuarea plăţilor în valută, 
oferind, totodată, şi informaţii despre 
noua platformă de Internet Banking. 
Seminariile se vor organiza în Craiova, 
Timişoara, Constanţa, Braşov, Cluj 
Napoca, Piteşti, Bucureşti şi Iaşi.

EXIMBANK: FIRMELE MARI POT 
RECUPERA 50% DIN DOBÂNDA 
PLĂTITĂ LA CREDITE 

Începând cu luna aprilie 2010, societă-
ţile mari pot recupera prin intermediul 
EximBank până la 50% din dobânda pe 
care o plătesc la creditele pentru inves-
tiţii în lei, contractate de la băncile 
comerciale, anunţă oficialii instituţiei 
de creditare. Până în prezent, produsul 
„Compensaţia de dobândă la creditele 

Creditarea la nivelul sistemului bancar din România a scăzut în 
2009 şi dacă se va ajunge în acest an la un plus de 2%-3% ar fi 
foarte bine, este de părere Radu Graţian Gheţea, preşedintele 
Asociaţiei Române a Băncilor şi al CEC Bank. Cu toate acestea, 
mai toate instituţiile bancare şi-au stabilit pentru 2010 
obiective îndrăzneţe în ceea ce priveşte finanţarea companiilor 
şi a populaţiei. Astfel, BRD, Banca Transilvania, CEC Bank sau 
ING Bank au prevăzut în strategia pentru acest an creşteri 
medii ale împrumuturilor acordate de 15%. "Referitor la ritmul 
de majorare a creditării la nivelul sistemului, dacă reuşim să-l 
aducem de la minus la un plus de 2%-3% ar fi ideal. Pe de altă 
parte, CEC Bank nu mizează pe un avans de 2-3%, noi vom 
avea o creştere de două cifre", subliniază Radu Graţian Gheţea, 
fără a preciza o valoare estimativă a nivelului de majorare. 
Şi reprezentanţii ING Bank au anunţat, cu ocazia prezentării 
rezultatelor financiare obţinute în 2009, că în acest an 
mizează pe un salt al finanţărilor de 10%-15%. Caracterizând 
abordarea pentru 2010 cu expresia "optimism moderat", Mişu 
Negriţoiu, CEO al ING Bank, a trasat câteva dintre obiectivele 
băncii în 2010: creşterea veniturilor cu 5%-10%, majorarea 
portofoliului de credite cu 10%-15%, depăşirea pragului de 
un milion de clienţi şi lansarea unor produse noi (credite IMM, 
produse de investiţii, finanţări structurate, fonduri europene, 
consultanţă în managementul financiar). Bugetul de venituri şi 
cheltuieli aprobat de acţionarii BRD prevede conservarea sau 
creşterea uşoară a profitului net în 2010, în contextul în care 
venitul net ar putea avansa cu 5%-10%, iar costul riscului s-ar 
putea stabiliza. Pe de altă parte, soldul creditelor acordate 
de BRD se preconizează că va urca cu 5%-10% în acest an. La 
rîndul său, Banca Transilvania mizează în 2010 pe un profit 

brut de 150 milioane de lei, cu 74% mai mult faţă de rezultatul 
din 2009, în timp ce nivelul activelor ar putea creşte cu 16%, 
la 22,5 miliarde lei (5,42 miliarde euro), potrivit raportului 
administratorilor băncii. Banca vrea să-şi majoreze portofoliul 
de credite cu 17%, la 14,25 miliarde lei.
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în lei” era disponibil numai întreprin-
derilor mici şi mijlocii (agenţi econo-
mici care au mai puţin de 250 de anga-
jaţi şi prezintă fie o cifră de afaceri 
anuală care nu depăşeşte 50 milioane 
de euro, fie un rezultat anual al bilan-
ţului contabil de până la 43 milioane 
de euro). Aria de adresabilitate a fost 
extinsă la toate categoriile de socie-
tăţi comerciale, tocmai pentru a veni 
în sprijinul întreprinzătorilor. “Exim-
Bank face un pas important în spriji-
nirea mediului de afaceri, oferind posi-
bilitatea şi firmelor mari să-şi reducă 
din cheltuielile cu dobânzile şi să-şi 
continue investiţiile pentru dezvol-
tare. Estimăm că anul acesta peste 
1.000 de agenţi economici vor putea 
beneficia de această facilitate genera-
toare de lichiditate”, a declarat Ionuţ 
Costea, preşedintele băncii. Compen-
sarea parţială a dobânzii este un ajutor 
“de minimis”, societăţile comerciale 
putând beneficia de această schemă 
de ajutor de stat până în 2011. Compa-
niile pot solicita compensarea parţială 
a dobânzii pentru creditele de inves-
tiţii contractate după 1 ianuarie 2006. 
Valoarea maximă a ajutorului obţinut 
de un beneficiar nu poate să depă-
şească echivalentul în lei a 200.000 
de euro pentru o perioadă de până la 
3 ani fiscali.  Cererea şi documentaţia 
se depun la sediul celor 11 unităţi teri-
toriale ale EximBank (din Bucureşti, 
Bacău, Braşov, Constanţa, Cluj, Craiova, 
Timişoara, Buzău, Oradea, Deva şi 
Alba Iulia) ulterior încheierii fiecărui 
trimestru calendaristic. Termenul limită 
de depunere a solicitărilor este de 5 
zile lucrătoare, începând cu data de 15 
a primei luni din trimestrul calenda-
ristic. EximBank a acordat anul trecut 
compensaţii de dobândă în valoare 
de aproximativ 15 milioane de lei, 
numărul întreprinderilor mici şi mijlocii 
care au beneficiat de această facilitate 
fiind de circa 450, se precizează într-un 
comunicat.
Banca de Export-Import a României 
EximBank SA este o instituţie speci-
alizată prin care se derulează activi-
tăţi de susţinere a mediului de afaceri 
românesc şi a tranzacţiilor internaţi-
onale. EximBank oferă finanţări, cofi-
nanţări, refinanţări, asigurări, reasigu-
rări, garanţii, destinate să contribuie 
la: extinderea / modernizarea infras-
tructurii şi a utilităţilor de interes 
public, dezvoltarea regională, susţi-
nerea activităţii de cercetare-dezvol-
tare, protecţia mediului.

CEA MAI MICĂ DOBÂNDĂ 
DE POLITICĂ MONETARĂ

Consiliul de administraţie al Băncii 
Naţionale a României a decis, în cadrul 
ultimei şedinţe, reducerea dobânzii 
de politică monetară cu 0,25 puncte 
procentuale, până la 6,25% pe an. Noul 
nivel constituie practic un nou minim 
istoric. Anterior, dobânda cheie era de 
6,5% pe an. Totodată, BNR a menţinut 
nivelului actual al ratelor rezervelor 
minime obligatorii aplicabile pasi-
velor în lei şi în valută ale instituţiilor 
de credit. Astfel, ratele pentru rezer-
vele minime obligatorii aplicabile pasi-
velor în lei, se menţin la 15%, iar cele 
în valută, la 25%. De asemenea, Banca 
Centrală a subliniat că va continua 
gestionarea adecvată a lichidităţii din 
sistemul bancar.

CEC BANK: PRINCIPALA 
PREOCUPARE ESTE 
CREDITAREA COMPANIILOR

În primul trimestru din 2010, CEC Bank 
a acordat persoanelor juridice credite 
noi în sumă de 374 milioane lei (7.378 
credite). Cele mai multe împrumuturi 

(271 milioane lei) au fost destinate 
companiilor din sectorul agricol. Faţă 
de martie 2009, soldul creditelor acor-
date firmelor a crescut cu 946,68 mili-
oane lei (+ 27,71%). “Activitatea de 
creditare a persoanelor juridice a fost 
în continuare principala noastră preo-
cupare”, se menţionează într-un comu-
nicat al CEC Bank. Banca a obţinut, în 
perioada ianuarie – martie 2010, un 
profit brut de 14,9 milioane lei, a mai 
anunţat instituţia financiară.

PROFIT DE 100 MILIOANE 
DE EURO PENTRU BĂNCILE 
DIN ROMÂNIA, ÎN PRIMUL 
TRIMESTRU 

Potrivit datelor Băncii Naţionale 
a României, băncile autohtone au 
realizat, în primul trimestru din 2010, 
un profit cumulat de 100 milioane 

euro, jumătate din câştigul din 2009, 
comparativ cu o pierdere de 50 de mili-
oane euro în perioada similară a anului 
trecut. "Profitul sistemului bancar a fost 
consistent, în jur de 100 milioane euro. 
E semn că s-a reluat activitatea în bănci", 
a declarat Nicolae Cinteză, directorul 
general al Directiei Supraveghere din 
BNR. Sistemul bancar a înregistrat anul 
trecut un profit net de 772 de milioane 
lei (sub 200 de milioane euro), în condi-
ţiile în care 22 de instituţii bancare au 
avut câştiguri cumulate de peste 2 mili-
arde lei şi 20 de bănci au suferit pierderi 
care au depăşit un miliard lei. 

FNGCIMM: DATORIILE 
IMMURILOR LA BĂNCI 
SE VOR DUBLA ÎN 2010

Plăţi le efectuate de Fondul 
Naţio nal  de Garantare a Creditelor 

pentru IMM-uri  (FNGCIMM) către 
bănci le comerciale vor ajunge la 
35-40 mil ioane de euro în acest 
an,  consemnând o dublarei  faţă 
de 2009.  "Anul  trecut,  plăţi le  efec-
tuate către bănci  pentru credite pe 
care IMM-uri le nu le -au mai  putut 
susţine au crescut de patru ori .  De 
asemenea,  în primele patru luni , 
plăţi le  au crescut de patru ori , 
iar  cereri le  de plată de şapte ori 
faţă de 2009,  în contextul  în care 
numărul  ş i  valoarea garanţi i lor 
acordate au crescut cu doar 20%", 
a  precizat  Aurel  Şaramet,  preşe -
dintele instituţiei .  Potr ivit  domniei 
sale,  cauzele pentru aproximativ 
40% din default-uri  ( incapacitatea 
IMM-uri lor  de a-şi  rambursa credi-
tele)  au fost  insolvenţa.  Firmele din 
comer ţ ,  ser vici i  ş i  prelucrarea agri-
colă au fost  cele mai  afectate.

ACTUALITATEA INTERNĂ

http://www.provis.ro/news_details.php?news_id=19
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Piaţa de lacuri şi vopsele se va menţine la nivelul anului trecut

PRODUSE CONFORME NOILOR 
EXIGENŢE DE MEDIU

În condiţiile în care, începând din acest 
an, companiile producătoare de vopse-
luri trebuie să se alinieze la noile norme 
europene privind reducerea compu-
şilor organici volatili (COV), au fost 
investite sume importante şi în această 
direcţie. La începutul lui 2010, socie-
tatea Fabryo a anunţat că toate produ-
sele proprii sunt conforme standardelor 
UE. “Ne-am aliniat acestor norme din 
timp, prin două schimbări importante. 
Un prim pas în acest sens a fost refor-
mularea reţetelor, reducând cantitatea 
de solvenţi şi implicit, gradul de toxi-
citate din compoziţia vopselelor lava-
bile, a emailurilor şi lacurilor pe bază 
de solvenţi, la toate mărcile existente. 
În paralel, am creat o nouă generaţie 
de produse marca Savana, pe bază de 
apă, prietenoase cu mediul. Prin acest 
proiect amplu de aliniere la cerinţele 
Comisiei Europene şi prin inovaţie, în 
2009 s-au realizat şi implementat la 
Fabryo peste 500 de procese tehnolo-
gice noi”, a declarat Aliz Kosza, director 
general executiv al Fabryo Corporation.

MATERIALE INOVATOARE 
INCLUSE ÎN OFERTA 
COMPANIILOR

În vederea creşterii calităţii produselor, 
compania Policolor a investit, în 2009, 
peste 4 milioane de euro în activităţile 
de cercetare-dezvoltare şi în producţie, 
aceeaşi sumă fiind planificată şi pentru 
anul în curs. Societatea a lansat, recent, 
pe piaţă o nouă vopsea, respectiv Spor 
cu ioni de argint. Produsul, primul 
dintr-o nouă generaţie de vopsele lava-
bile pentru interior, va fi unul din prin-
cipalii vectori pentru consolidarea 
poziţiei companiei pe piaţă. „Misiunea 
firmei noastre este aceea de a înde-
plini cerinţele consumatorilor. De aici 
rezultă şi preocuparea noastră princi-
pală pentru creşterea calităţii produ-
selor pe care le oferim şi decizia de a 
investi sume importante în activitatea 

de cercetare-dezvoltare. Demersurile 
noastre au avut ca finalitate lansarea 
vopselei Spor cu ioni de argint, un 
produs ecologic, primul dintr-o gamă 
variată ce va fi disponibilă în curând”, 
a declarat Achille Bardelli, director 
general al Policolor. Noul produs, 
precum şi întreaga tehnologie de fabri-
caţie a firmei Policolor respectă stan-
dardele europene de reducere a conţi-
nutului de compuşi organici volatili, 
conform Directivei Comisiei Europene 
42/ 2004.
Pe parcursul lui 2009, Fabryo a lansat 
aproximativ 20 de produse şi extensii 
de gamă pe segmentele de vopsea, 
lacuri / tencuieli, înlocuind, tot odată, 
ambalajele produselor, pentru o 
mai bună vizibilitate la raft. În prima 
parte a acestui an, compania a inclus 
în ofertă vopseaua elastică texturată 
monostrat Savana (VETM Savana). 
Produsul a fost dezvoltat în partene-
riat cu BASF şi utilizează materii prime 
şi tehnologii moderne de ultimă gene-
raţie. Principala caracteristică a VETM 
Savana este elasticitatea perma-
nentă, care se menţine la temperaturi 
cuprinse între -20 grade C şi 60 grade 
C. Vopseaua este recomandată pentru 
exterior şi vine în sprijinul constructo-
rilor, aducând avantaje precum: dura-
bilitate îndelungată, economie de timp 
la aplicare şi consum redus de material 
(comparativ cu orice tencuială decora-
tivă structurată).
Tot în prima parte a anului în curs, 
compania Deutek a dezvoltat prima 
vopsea cremă din România - Oskar 
Vopsea Cremă cu Colagen. Produsul 
conţine colagen 100% natural şi 
organic, asemănător celui folosit în 
industria produselor cosmetice. Tehno-
logia cu colagen este disponibilă numai 
la această vopsea, conferindu-i propri-
etăţi şi consistenţă specifice. Astfel, 
structura noului produs este compactă, 
pelicula formată este densă, fină şi cu 
o putere de acoperire extremă. Oskar 
reprezintă marca de cea mai înaltă cali-
tate a companiei şi cuprinde vopsele, 
tencuieli decorative, gleturi şi adezivi.

SCĂDERE CU 10% 
A IMPORTURILOR

Din informaţiile furnizate de Institutul 
Naţional de Statistică (INS), pentru 
anul 2009 rezultă faptul că importu-
rile de lacuri şi vopsele pe bază de apă, 
precum şi cele cu polimeri sintetici s-au 
contractat, în medie, cu 10%. Acest nivel 
se situează sub cel de diminuare a pieţei 
în ansamblu şi este cauzat de creşterea 
competitivităţii. Din punct de vedere al 
structurii, la sortimentele pe bază de 
apă ponderea o deţin companiile din 
Germania (cu 30% din total), urmate 
de cele din Ungaria (23%), Turcia (16%), 
Grecia şi Slovenia (cu 11% fiecare), 
respectiv Austria (9%). Topul importa-
torilor s-a modificat faţă de anul 2008, 
când ordinea clasamentului era urmă-
toarea: Germania (30%), Ungaria (28%), 
Turcia (18%), Polonia şi Italia (câte 9%), 
respectiv Franţa (6%). Produsele pe 
bază de polimeri sintetici au o prove-
nienţă relativ diferită, majoritatea fiind 
livrate, anul trecut, din Germania (32%), 
Italia şi Bulgaria (15% fiecare), Olanda 
(14%), Turcia şi Franţa (câte 12%). La 
nivelul lui 2008 sistemele de finisare 
cu polimeri sintetici au fost importate 
preponderent din Germania (27%), 
Italia (23%), Turcia (21%), Franţa (11%), 
Olanda (10%) şi Belgia (8%).

Achille Bardelli, director general 

Policolor: “Deşi a fost un an atipic în 
care orice estimare a fost extrem de 
greu de previzionat, în 2009 am realizat 
o cifră de afaceri de 45 milioane de 
euro. În condiţiile unei stabilizări aştep-
tate, pentru 2010 prognozăm o creş-
tere procentuală uşoară de 15%. Piaţa 
lacurilor şi vopselelor a avut un trend 
descendent în 2009, determinat, mai 
ales, de scăderea numărului de lucrări 
pentru construcţii noi. Totuşi, previ-
zionăm pentru 2010 o echilibrare a 
segmentului urmând că abia în 2011 
să se înregistreze creşteri. În contextul 
unei crize financiare este foarte impor-
tant să gândeşti limpede şi să acţionezi 
proactiv, venind cu strategii concrete, 

care să te ajute nu numai să supra-
vieţuieşti ca şi companie, ci să faci 
performanţă chiar şi într-un astfel de 
mediu mai puţin favorabil dezvol-
tării unei afaceri. Astfel, am restruc-
turat activitatea în companie, îndrep-
tându-ne spre tehnologii de ultimă oră 
şi spre produse inovatoare. Benefici-
arii au devenit pe timp de criză extrem 
de selectivi, alegând să consume mai 
puţine produse, dar de calitate. Poli-
color acoperă toate zonele ţării, cu o 
prezenţă ridicată în oraşele mari, unde 
ne menţinem poziţia pe piaţă, în unele 
cazuri chiar la acelaşi volum înregistrat 
şi în 2008. Discutând la nivel global, în 
2009 livrările proprii în zona construc-
ţiilor de locuinţe noi s-au diminuat cu 
circa 30% şi cu aproximativ 15% pe alte 
segmente de piaţă”.

Eugen Niculescu, director al 

Diviziei Vopsele Azur SA Timişoara: 

“Piaţa de lacuri şi vopsele a înregistrat 
în 2009 un trend descendent, scăderea 
fiind cuprinsă între 20% - 25%. Dacă în 
anul 2009, piaţa de construcţii a generat 
cea mai mare parte a scăderii cererii, în 
2010 creşterea şomajului va afecta piaţa 
de retail, lucru care se va răsfrânge 
asupra cererii pe acest segment. Deşi 
există o cerere latentă, aceasta nu 
poate fi fructificată în condiţii de insta-
blitate economică şi socială. Piaţa de 
construcţii se va menţine la un nivel 
scăzut şi în 2010. Multe proiecte vor 
rămâne blocate din lipsă de susţinere 
finaciară şi premisele pentru proiecte 
noi în segmentul privat sunt relativ 

Segmentul de lacuri şi vopsele a înregistrat, anul trecut, o 
diminuare de aproximativ 30% comparativ cu 2008, scădere 
justifi cată de recesiunea din sectorul construcţiilor (în special, 
din segmentul rezidenţial). Cu toate acestea, unii producători 
au raportat majorări ale cotelor de piaţă sau o depreciere a 
vânzărilor sub media pieţei, datorită adaptării ofertelor la noile 
condiţii şi lansării de materiale inovatoare. Pentru acest an se 
estimează că lucrările de renovare şi proiectele rezidenţiale 
de mici dimensiuni vor reprezenta principalele direcţii ale 
producătorilor şi distribuitorilor de lacuri şi vopsele. Pentru a 
răspunde cererii tot mai exigente a benefi ciarilor, societăţile 
producătoare de vopsele au investit în diversifi carea gamei 
sortimentale. Cererea mondială pentru vopsele va creşte, în 
medie, cu 3,6% pe an până în 2013, când va ajunge la 22,8 
milioane de tone, în valoare de 51 miliarde USD. Conform datelor 
furnizate de compania de consultanţă şi cercetare Freedonia, 
ritmul de evoluţie a segmentului se va diminua faţă de cel din 
intervalul 2003 - 2008, ca urmare a unei decelerări a domeniului 
construcţiilor la nivel mondial. Cu toate acestea, perspectivele 
referitoare la industria de vopsele sunt optimiste, încasările 
companiilor de profi l urmând a fi  din ce în ce mai profi tabile, pe 
termen lung. Cele mai importante creşteri vor fi  consemnate pe 
pieţele în curs de dezvoltare, în special în Asia (+5,4% anual), 
datorită expansiunii activităţii din construcţii, preponderent în 
China şi India. De asemenea, câştiguri peste medie pe piaţa de 
vopsele vor fi  înregistrate şi în America de Nord (+3,8%), unde, 
din 2010, se va remarca revenirea pieţei imobiliare, în timp ce 
în Europa de Vest cererea pe segmentul de vopsele va spori cu 
1,7% pe an. În 2009, valoarea pieţei autohtone s-a diminuat 
cu aproape 30%, faţă de anul anterior, ajungând până la 260 
milioane de euro. În aceste condiţii, companiile din domeniu 

s-au văzut în situaţia de a adopta strategii pentru efi cientizarea 
activităţii şi programe de reducere a costurilor. În acelaşi timp s-a 
avut în vedere şi includerea în ofertă a unor produse inovatoare, 
prin care compania respectivă să se diferenţieze pe piaţă. La 
nivel naţional există, conform unei analize realizate de compania 
Interbiz, capacităţi de producţie instalate de aproximativ 710.000 
tone/an de lacuri şi vopsele şi se consideră că acestea ar putea 
rămâne la nivelul respectiv, ţinând cont de faptul că potenţialul 
maxim de consum din ţara noastră, de 420.000 de tone/an.
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mici. Prognozele realiste pentru 2010 
arată că nivelul cererii nu va creşte 
comparativ cu 2009. Criza financiară 
a afectat atât sectorul privat, cât şi pe 
cel public. Banii alocaţi pentru proiec-
tele privind susţinerea consumului în 
domeniul construcţiilor, au venit foarte 
târziu (programul “Prima Casă”) sau 
deloc (programul privind termoizolaţia 
pentru blocurile vechi). Băncile au înăs-
prit condiţiile de creditare în segmentul 
de construcţii, fiind considerat cu risc 
foarte ridicat. În 2009, am realizat o 
cifră de afaceri de 15,7 milioane de 
euro, în creştere cu 11,3% faţă de 2008, 
iar pentru anul în curs ne-am propus 
o majorare cu 5% a acesteia, compa-
rativ cu 2009. Această creştere vine atât 
pe fondul majorării producţiei pentru 
export, cât şi al consolidării poziţiei pe 
piaţa internă. Strategia pentru dezvol-
tarea companiei în intervalul următor 
vizează fructificarea oportunităţilor de 
creştere la export, precum şi continu-
area programului de investiţii pentru a 
reduce costurile operaţionale”.

Remus Aurel Benţa, director 

general al firmei Daw Benţa: “Piaţa 
materialelor de construcţii este în conti-
nuare afectată de criza financiară, astfel 
că planurile noastre de dezvoltare nu pot 
fi foarte optimiste pe termen scurt. La 
această situaţie contribuie, din păcate, 
şi Guvernul, prin blocarea plăţilor 
restante pentru lucrările realizate anul 
trecut, aspect care influenţează negativ 
activitatea producătorilor, comerci-
anţilor, dar mai ales a constructorilor. 
Ţinând cont de contextul economic din 
România, aşteptările noastre în ceea 
ce priveşte piaţa de lacuri şi vopsele 
rămân în continuare rezervate. În 2009 
am înregistrat o cifră de afaceri de 79 
milioane de lei (circa 18,8 milioane de 
euro), în scădere cu peste 14% faţă de 
anul precedent. Pentru 2010, într-o vari-
antă optimistă preconizăm o majorare a 
vânzărilor cu până la 10% faţă de 2009, 
însă nu excludem nici varianta stagnării 
afacerilor la nivelul anului trecut. În 
2009 o creştere importantă a vânzărilor 
a fost înregistrată pe segmentul magazi-
nelor tip «do-it-yourself», unde suntem 
prezenţi cu brandul Alpina, retailul 
fiind în anul 2009 mai puţin afectat de 
criză, decât segmentul construcţiilor de 
diverse tipuri”.

Aliz Kosza, director general 

executiv al companiei Fabryo: “În 2009 
am înregistrat o creştere semnificativă a 
cotei de piaţă pe segmentul de retail, 
ajungând la 20,3%, de la 14,7% în 2008. 
Vânzările nete ale firmei pe segmentul 
de produse decorative au crescut cu 4%, 
pe fondul unei pieţe în scădere cu 20%. 
Performanţele sunt notabile, într-un an 
în care acest sector economic a fost în 
declin, iar lipsa de încredere şi acţiune 
a fost predominantă. Reţeaua solidă de 
distribuţie, investiţiile consistente în 
marketing şi comunicare, dezvoltarea 
şi lansarea unor noi produse au contri-
buit la obţinerea unor rezultate peste 
evoluţia pieţei, într-un an de criză. În 
ceea ce priveşte cifra de afaceri pentru 
2010, previzionăm menţinerea aces-
teia la nivelul anului trecut, în contextul 
scăderii consumului cu 10%-15%. 
Continuarea optimizării portofoliului 

a determinat o scădere asumată a 
cifrei totale de afaceri de 7% în 2009, 
dar a asigurat, în acelaşi timp, o creş-
tere a vânzărilor la produsele «core», 
a profitului de operare şi a celui net, 
iar productivitatea muncii a sporit 
cu 14%. Pentru anul curent, strategia 
noastră vizează atingerea unei cote de 
piaţă de minimum 24%, din punct de 
vedere cantitativ (al volumului livră-
rilor). Obiectivul nostru principal este 
reprezentat de creşterea, în continuare, 
a cotei de piaţă şi profitabilităţii”.

ec. Potop Marinică, director 

general al companiei Sarcom: “În 
2009, segmentul de lacuri şi vopsele 
s-a înscris pe un trend descendent, cu 
un minus de 25%-30%. Ar fi bine dacă 
în 2010 nu ar mai continua scăderea, 
dar, personal, consider că segmentul se 
va mai diminua cu încă 10%- 15% faţă 
de anul 2009. Criza a afectat pe toată 
lumea, dar în sectorul nostru s-a mani-
festat prin: scăderea drastică a cererii 
(datorită îngheţării pieţei imobiliare), 
accesarea foarte greoaie şi la costuri 
mari a creditelor, creşterea (până la 
dublare) a termenelor de încasare şi 
frecvenţa mare a incidentelor de plată, 
precum şi falimentul sau insolvenţa 
unor parteneri. Volumul livrărilor s-a 
micşorat cu 2%-3%, din cauză că am 
introdus pe piaţă produse noi care să 
suplinească reducerea cu 9% a vopselei 
lavabile (care, în ansamblul pieţei, a 
scăzut cu peste 25%). Totuşi, ca o curi-
ozitate, livrările de vopsele pe bază de 
solvenţi au crescut. De asemenea, s-au 
micşorat vânzările către constructori, 
dar au sporit cele către consumatorii 
individuali, mai ales în zonele rurale sau 
în oraşele foarte mici. În 2009, am înre-
gistrat o cifră de afaceri de 31 milioane 
de lei, în creştere cu 4% faţă de 2008, 
iar pentru 2010 sperăm ca veniturile 
să se menţină la acelaşi nivel. Strategia 
de dezvoltare a companiei prevede 
lansarea pe piaţă de noi produse, care 
nu necesită investiţii mari”.

Fares Sayegh, director general al 

firmei National Paints: “Pentru 2009, 
toate studiile arată o scădere a acestui 
segment de piaţă cu 20%-30%, prin 
urmare trebuie să admitem că nu a fost 
un an uşor. România este încă pe harta 
Europei o zonă cu potenţial ridicat, 
aşadar, în pofida tuturor factorilor 
negativi, tendinţa indică o redresare. 
Deşi piaţa construcţiilor nu va ajunge la 
nivelul anului 2008, în ciuda eforturilor 
statului de sprijinire a acesteia, trendul 
crescător va fi susţinut de segmentul 
„Do It Yourself” şi de proiectele mici şi 
mijlocii finanţate prin programe guver-
namentale. Investiţiile efectuate în anii 
precedenţi, pe fondul creşterii pieţei de 
lacuri şi vopsele, nu au depăşit pragul 
de rentabilitate în acest an, în care s-a 
ajuns ca în România capacitatea de 
producţie instalată să fie de aproximativ 
710.000 tone, iar potenţialul maxim 
de consum de numai 420.000 de tone. 
Pe fondul crizei economice, tendinţa 
pieţei a fost spre o reorientare a clien-
tului final către produsele „low cost”, 
în defavoarea segmentului „premium”. 
În aceste condiţii am încercat să ne 
adaptăm cerinţelor actuale, prin diver-
sificarea gamei de produse, dezvol-
tarea de materiale personalizate pentru 

nişe de piaţă şi consumatori industriali 
şi furnizarea gratuită a serviciilor de 
consultanţă privind tehnica de aplicare 
a vopselelor. Întrucât nu putem face 
rabat de la calitate, în ciuda cerinţelor 
pieţei pentru segmentul de produse din 
gama economică, sperăm în revigorarea 
segmentului premium.
Deşi anul trecut s-a înregistrat o dimi-
nuare puternică a cererii pentru produse 
industriale, am reuşit să atingem un 
volum al vânzărilor în creştere cu 40%, 
lucru care ne bucură, având în vedere 
specificitatea şi cerinţele ridicate de 
calitate impuse de acest segment. Ca şi 
areal al vânzărilor noastre, judeţul Iaşi 
înregistrează cifre considerabil superi-
oare, tendinţă susţinută de o reţea de 
distribuţie extinsă şi de un showroom 
de prezentare modern al diviziei de 
lux ”Emotion Trend”. Pentru acest an, 
sperăm în revigorarea pieţei, luând în 
considerare majorarea de peste 39%, 
înregistrată în primul trimestru al 
acestui an. Strategia pentru dezvol-
tare a companiei în intervalul următor 
prevede îmbunătăţirea continuă şi 
diversificarea portofoliului de produse 
(cu precădere, cele Eco), dezvoltarea 
reţelei de distribuţie şi creşterea numă-
rului centrelor dotate cu maşini pentru 
colorare computerizată”.

Luminiţa Teodorescu, director 

general al BASF România: "În calitate 
de lider mondial al industriei chimice, 
BASF furnizează soluţii sustenabile, 
eficiente din punct de vedere ecologic 
(care răspund cerinţelor standard de 
performanţă din domeniu), precum şi 
combinaţiile potrivite de resurse nece-
sare, respectiv ingrediente şi tehnologie 
pentru sporirea performanţei vopse-
lelor. Pe fondul apariţiei unor noi cerinţe 
impuse de Comisia Europeană, care au 
ca obiectiv creşterea eficienţei ener-
getice a construcţiilor şi limitarea utili-
zării compuşilor organici volatili (COV), 
se observă o orientare preponderentă 
către produsele BASF care contribuie la 
alinierea la aceste norme. De exemplu, 
se poate remarca interesul sporit pentru 
dezvoltarea dispersiilor utilizate la 
realizarea de vopsele ecologice, cu 
impact cât mai redus asupra mediului. 

Estimăm că această tendinţă se va 
menţine şi chiar intensifica în 2010, 
când vom asista la apariţia pe piaţă a 
unor produse inovatoare. În ceea ce 
priveşte activitatea firmei BASF în 2009 
- atât la nivel global, cât şi pe plan local - 
aceasta s-a concentrat pe contracararea 
efectelor recesiunii. În România nu am 
fost nevoiţi să implementăm măsuri 
speciale, însă am intensificat contactul 
cu partenerii, dezvoltând relaţii puter-
nice cu departamentele tehnice ale 
acestora pentru a clarifica toate aspec-
tele practice legate de facilitarea imple-
mentării noilor tehnologii. Consultanţa 
de specialitate acordată pentru a se 
asigura transferul de «know how» este 
determinantă pentru succesul introdu-
cerii pe piaţă a produselor noi. Pentru 
anul 2010, ne propunem o creştere a 
cifrei de afaceri, în special în domeniul 
produselor dedicate industriei materi-
alelor de construcţii şi industriei auto".

Anamaria Hodorogia, speci-

alist de marketing al AkzoNobel 

Powder Coatings: "Vopselele pulbere 
AkzoNobel sunt distribuite către 
sectoare cheie ale economiei, precum 
construcţii, industria auto, electrocas-
nice, mobilă, IT, instalaţii etc. Pentru 
piaţa construcţiilor comercializăm 
produse marca Interpon D, oferind o 
gamă completă de vopsea pulbere 
premium, ce respectă standardele şi 
specificaţiile tehnice din domeniu. Anul 
trecut a fost marcat de o stagnare a 
vânzărilor, în conformitate cu involuţia 
pieţei, însă suntem încrezători într-o 
uşoară creştere a veniturilor nete în 
2010. Astfel, cifra de afaceri a diviziei de 
vopsele pulbere din cadrul AkzoNobel 
România (consemnată în 2009) a fost 
de 1,9 milioane de euro, pentru acest 
an estimând o creştere a acesteia până 
la 2,1 milioane de euro. Totodată, anul 
acesta este unul deosebit de important 
pentru companie, deoarece vom lansa 
a patra ediţie a gamei internaţionale 
Collection Futura. Aceasta este reîn-
noită o dată la trei ani, cu ajutorul insti-
tutului propriu de cercetare - Peclers, 
din Paris. Noile produse vor fi ecolo-
gice, respectând normele internaţio-
nale de protecţie a mediului şi vor avea 
50 de culori, fiind destinate unor apli-
caţii pentru clădirie rezidenţiale. 
Caracteristica de bază a sistemelor 
de finisare este durabilitatea, noile 
vopsele având o rezistenţă de cinci ori 
mai mare decât cele obişnuite. Experţii 
în tendinţe subliniază faptul că verdele 
este noua culoare emblematică a viito-
rului, astfel încât o mare parte a vopse-
lelor din colecţie conţin nuanţe din 
această paletă cromatică, numele 
produselor fiind inspirat de regiuni 
tropicale, precum Sanaga şi Irrawaddy".
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ACTUALITATEA INTERNĂ sumar

Creşteri moderate pe piaţa de materiale de zidărie, în 2010

SEGMENTUL DE BCA CONTINUĂ 
SĂ ÎNREGISTREZE DIMINUĂRI

Anul trecut, piaţa de zidărie (cărămidă 
şi BCA) s-a diminuat cu 30% din punct 
de vedere cantitativ, iar pentru anul în 
curs se previzionează o scădere de până 
la 10% a acestuia, conform reprezen-
tanţilor asociaţiei PRO BCA. Astfel, ca 
urmare a acestei situaţii, se apreciază că 
unele companii din domeniu ar putea 
să intre în insolvenţă. “Supravieţuirea 
fi rmelor după anul 2010 depinde de un 
bun management al resurselor, de efi ci-
entizarea costurilor şi de posibilităţile 
de reducere a marjelor de profi t. În lipsa 
unei strategii pe termen mediu şi lung 
care să fi xeze domeniile prioritare pentru 
economia românească în următorii 5-10 
ani, continuăm să ne derulăm activitatea 
într-un cadru economic şi legislativ în 
continuă schimbare, fără posibilitatea de 
a ne putea fundamenta şi urmări propriile 
strategii”, a declarat Marius Marin, director 
general al Macon şi director executiv 
al Asociaţiei Pro BCA. Până la sfârşitul 
anului în curs, asociaţia se va trans-
forma în patronat şi va negocia contrac-
tele colective de muncă din industrie. 
Pro BCA, ce deţine 70% din piaţa speci-
fi că (cu o valoare de circa 200 milioane de 
euro), reuneşte companiile Macon, Celco, 
Soceram, Ecoblock, Somaco Grup Prefa-
bricate, Xella Ro şi Alba Aluminiu.

SCĂDERE CU 2,8 MILIOANE 
DE TONE A CONSUMULUI 
DE CIMENT

În 2009, consumul de ciment a scăzut 
cu aproximativ 2,8 milioane de tone, iar 
pentru acest an se estimează că redu-
cerea acestui indicator va fi  cuprinsă între 
5% şi 10%. "Scăderea consumului de anul 

trecut reprezintă echivalentul producţiei 
anuale a două fabrici de ciment. Practic, 
2010 va fi  mai difi cil decât 2009, pentru 
că nu există proiecte noi în construcţii. Nu 
vom atinge nivelul din 2008 mai devreme 
de trei - cinci ani", a declarat Ion Crân-
gaşu, director executiv al CIROM. Anul 
trecut, producţia de ciment s-a diminuat 
cu 27,8%, la 7,8 milioane tone, iar cifra de 
afaceri însumată a celor trei mari produ-
cători, subsidiarele locale ale grupurilor 
HeidelbergCement (Germania), Lafarge 
(Franţa) şi Holcim (Elveţia), a scăzut de la 
910 milioane euro la 620 milioane euro. 
Pentru a revigora segmentul specifi c, 
reprezentanţii CIROM solicită sprijinul 
autorităţilor, prin îmbunătăţirea legislaţiei 
referitoare la parteneriatele de tip public-
privat. "Totodată, propunem îndreptarea 
investiţiilor guvernului, cu prioritate, 
către lucrările mari", a precizat Ion Crân-
gaşu. În industria cimentului activează, 
în prezent, 2.393 de salariaţi, cu 518 mai 
puţini decât în 2009. 
În continuare, pentru a evidenţia evoluţia 
pieţei, sunt prezentate opiniile reprezen-
tanţilor unor importante companii din 
domeniu.

Iulian Mangalagiu, director 

general al Ceramica SA: “După dezvol-
tarea spectaculoasă din perioada 2004-
2008, când previziunile erau uşor de făcut, 
piaţa de cărămizi a scăzut anul trecut cu 
30% în volum şi s-a redus la jumătate 
ca valoare. Evoluţia anului 2010 devine 
greu de estimat, din cauza multitudinii 
factorilor implicaţi. Totuşi, ca şi ceilalţi 
producători de materiale de construcţii, 
ne aşteptăm la o revigorare a pieţei în 
semestrul al doilea al anului în curs, 
majorare susţinută de relansarea proiec-
telor dezvoltatorilor imobiliari «înghe-
ţate» în 2009, precum şi a investiţiilor 

guvernamentale. Credem că din a doua 
jumătate a acestui an, chiar dacă cu paşi 
timizi, domeniul specifi c îşi va relua cursul 
de creştere şi va urma un trend ascendent 
în următorii trei ani, cu o medie situată 
între 5% şi 10%”.

Heimo Scheuch, preşedinte al 

grupului Wienerberger: "Subsidiara 
din România - compania Wienerberger 
Sisteme de Cărămizi, a înregistrat, în 
2009, venituri de 36,3 milioane de euro, 
în scădere cu 54,5% faţă de anul ante-
rior. Ponderea operaţiunilor locale la veni-
turile totale ale grupului s-a diminuat de 
la 3% (în 2008) la 2% (anul trecut), aface-
rile fi rmei fi ind afectate de recesiunea 
economică resimţită, în mod preponde-
rent, în regiunea Europei Centrale şi de 
Est. Aceasta a determinat scăderea numă-
rului de autorizaţii de construire emise 
de autorităţile locale cu 45% şi - implicit 
- deprecierea vânzărilor de materiale 
pentru zidărie. Pentru 2010 estimăm o 
nouă scădere a numărului de proiecte ce 
vor fi  începute pe segmentul rezidenţial. 
Pe termen mediu, avem în vedere conso-
lidarea poziţiei pe pieţele din România, 
Bulgaria şi în statele din regiunea balca-
nică. În România deţinem trei unităţi de 
producţie a cărămidei, la Tritenii de Jos 
(în judeţul Cluj), Gura Ocniţei (judeţul 
Dâmboviţa) şi în Sibiu. La nivel de grup, 
am raportat, pentru 2009, o cifră de 
afaceri de 1,8 miliarde euro, în scădere cu 
25% faţă de 2008, vânzările din centrul şi 
estul Europei consemnând un declin de 
35%".

Nicolae Neag, director comer-

cial al fi rmei Siceram: “În 2009 ne-am 
confruntat cu efectele recesiunii ca 
urmare a scăderii drastice a cererii, 
precum şi a situaţiilor limită în care au 

ajuns unii dintre clienţii noştri. În aceste 
condiţii, am luat măsuri cu privire la : 
scăderea costurilor, acordarea de promoţii 
pentru a menţine vânzările cantitative, 
acordarea de bonusuri suplimentare la 
plăţile efectuate în momentul livrării 
pentru a elimina riscurile etc. Totodată, 
am renunţat la unele produse care aveau 
rentabilitate scăzută. În prezent persistă 
problemele generate de diminuarea 
cererii şi, implicit, de scăderea preţului 
de vânzare. Cel puţin pe termen scurt, 
nu se întrevăd şanse de revenire a pieţei. 
În ceea ce priveşte evoluţia segmentului 
specifi c, nu avem sufi ciente date pentru 
a face o estimare exactă, dar apreciem 
că anul trecut s-a înregistrat o diminuare 
de circa 35% (din punct de vedere canti-
tativ) şi 45% (valoric) faţă de anul ante-
rior, iar pentru anul acesta anticipăm o 
altă scădere cantitativă de circa 15%, 
respectiv de 20% ca valoare, faţă de 2009. 
Structura cererii nu s-a schimbat foate 
mult faţă de anii anteriori, dar se observă 
o tendinţă de a creşte vânzările la produ-
sele economice. Furnizorul nostru prin-
cipal este Petrom Gaz, iar dintre cei mai 
mari distribuitori pot fi  amintiţi: Ambient-
Sibiu, Comkim-Odorhei, Unimat-Sibiu, 
Recobol-Braşov etc. În 2009 am realizat o 
cifră de afaceri de 54 milioane de lei, iar 
pentru anul acesta anticipăm o scădere 
cuprinsă între 10% şi 15%. Cel mai vândut 
produs de zidărie din oferta proprie, este 
reprezentat de Termobloc T30, care are 
o pondere de circa 60% în totalul livră-
rilor. Strategia de dezvoltare a compa-
niei pe termen scurt prevede, începerea 
producţiei la cărămida pentru pereţi (de 
19 cm), iar pe segmentul de învelitori 
vom lansa primele variante de ţigle glazu-
rate. În prezent se afl ă în curs de achi-
ziţie instalaţia de glazurare a ţiglelor, iar 
pentru viitor ne gândim serios la o altă 

Segmentul materialelor de zidărie (cărămidă şi BCA), precum şi 
cel al cimentului au înregistrat, anul trecut, diminuări cuprinse 
între 20% şi 30%, pe fondul contextului economic existent. Anul 
2010 se anunţă a fi dificil pentru producătorii de materiale de 
construcţii, în condiţiile în care, din 2009, nu au fost începute 
obiective noi sau numărul acestora a fost atât de redus, încât nu 
poate aduce schimbări importante în domeniu. Reprezentanţii 
pieţelor analizate estimează o revenire a sectoarelor de profil 
începând din a doua parte a anului în curs, trendul ascendent 
urmând a fi mai pronunţat în primul trimestru din 2011. Astfel, 
majoritatea companiilor continuă şi în acest an programele de 
reducere a cheltuielilor, astfel încât indicatorii de eficienţă să 
rămână în marje acceptabile. În 2009 piaţa materialelor pentru 
construcţii s-a diminuat cu 27%, la aproximativ 5,5 miliarde euro, 
iar pentru 2010 se previzionează o creştere de 5% a acestui sector, 
susţin reprezentanţii Asociaţiei Producătorilor de Materiale pentru 
Construcţii din România (APMCR). “În ultimele trei luni ale anului 
trecut ritmul de scădere a segmentului specific s-a temperat, 
datorită accesării fondurilor pentru lucrările de reabilitare. Din 
datele statistice, rezultă că în intervalul octombrie - decembrie 
2009, s-au înregistrat majorări cuprinse între 5% şi 7% ale pieţei 
materialelor de construcţii, însă aceste creşteri modeste nu au 
putut contrabalansa scăderile din perioada ianuarie - septembrie 
2009”, a declarat Claudiu Georgescu, preşedinte al APMCR. Anul 
trecut s-a consemnat şi diminuarea nivelului mediu al preţului la 
distribuitori, prin reducerea marjei comerciale. 
Reprezentanţii producătorilor de cărămizi susţin că, în acest an, 
segmentul specific se va menţine, în cel mai optimist scenariu, 
la acelaşi nivel consemnat în 2009 (de 189 milioane de euro), iar 
în cel mai rău caz va înregistra o diminuare de câteva procente, 
comparativ cu anul precedent. “Dacă mai scad preţurile la 
materiale se va reduce şi valoarea pieţei de profil. Populaţia 
trebuie să îşi recapete încrederea în economie. Construcţiile de 
locuinţe private sunt printre puţinele activităţi care vor dezvolta 
acest segment", a precizat Claudiu Georgescu.
Ca tendinţe pentru perioada următoare, se prefigurează producţia 
de produselor cu termoizolaţie inclusă, care beneficiază de 
proprietăţile cărămizilor ceramice tradiţionale, răspunzând, 
simultan, cerinţelor de eficienţă energetică şi realizarea de 
elemente de zidărie din materiale ecologice, precum cărămizile 
din aşchii de lemn sau fabricate din fibră, destinate, în special, 
construcţiilor uşoare. 

Pe piaţa specifică sunt, în prezent, 201 de producători, din care 
160 de firme au sub 10 angajaţi şi doar zece companii lucrează cu 
mai mult de 50 de salariaţi. “Numărul societăţilor care activează 
pe acest segment este mult mai scăzut decât cel din 2008”, a 
precizat Claudiu Georgescu. Ţinând cont de contextul economic 
actual şi de noile concepte europene privind dezvoltarea durabilă, 
se prefigurează o altă abordare pe segmentul materialelor de 
construcţii în raport cu eficienţa energetică a acestor produse, 
pe întregul ciclu de exploatare, sustenabilitatea resurselor şi 
impactul asupra mediului. „Avem în vedere situaţia dificilă a 
celor 201 agenţi economici ce ofereau locuri de muncă la 3.200 de 
angajaţi la sfârşitul primului semestru din 2009 şi care au renunţat 
la aproximativ 25% din angajaţi, de atunci şi până în prezent. 
Dorim să oferim companiilor care activează în domeniu soluţii şi 
propuneri alternative atât tehnice, cât şi de finanţare, astfel încât 
unele să-şi poată continua activitatea, iar altele să se reorienteze 
pe pieţele conexe”, a adăugat preşedintele APMCR.
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gamă dimensională de cărămizi. Deoa-
rece tehnologia este relativ nouă, nu se 
întrevăd, deocamdată, investiţii majore”.

Gabriel Colobaţiu, director 

general al Somaco Grup Prefabri-

cate: "Anul trecut, piaţa materialelor 
de construcţii a înregistrat o scădere în 
volum de până la 30% faţă de 2008, iar 
2009 a reprezentat cel mai dificil an din 
ultimii patru din acest punct de vedere. 
În 2010 vom asista, cel mai probabil, la 
clarificări atât în privinţa politicilor de 
preţ, cât şi a perspectivelor de inves-
tiţii în infrastructură. În acest context, 
anul trecut am consemnat o depreciere 
de 30% a cifrei de afaceri (în comparaţie 
cu 2008), din cauza involuţiei pieţelor 
pe care acţionează societatea noastră 
şi - în special - a domeniului prefabri-
catelor, care a suferit o contracţie de 
70% în 2009. Credem că se vor înre-
gistra, în continuare, scăderi ale volu-
melor de vânzări de până la 15%, însă 
preţurile nu se vor mai diminua. Costul 
materiilor prime a fost deja renego-
ciat de către producători şi nu mai 
există multe opţiuni de reducere a aces-
tuia fără ca fabricanţii să nu fie în pier-
dere. Investiţiile realizate de companie 
în 2009 au fost de aproximativ 3 mili-
oane de euro. La nivelul vânzărilor, criza 
economică ne-a afectat şi pe noi, înregis-
trând scăderi ale cantităţilor livrate. Însă 
am continuat producţia materialelor de 
construcţii pe toate liniile, am regândit 
strategiile de marketing şi pe cele comer-
ciale şi, în acest fel, ne-am consolidat 
poziţia de lider în regiunea Moldovei. 
Este important de menţionat faptul 
că anul trecut nu am efectuat conce-
dieri, ci, dimpotrivă, am angajat sala-
riaţi într-un moment în care majoritatea 
firmelor de construcţii au încercat să 
economisească costurile cu personalul. 
În prezent, cea mai mare problemă cu 
care ne confruntăm este nivelul scăzut 
al cererii de materiale, care se reflectă 
atât în preţul acestora, cât şi în scăderea 
profitabilităţii. O altă dificultate este cea 
a deprecierii lichidităţii monetare exis-
tente la nivelul economiei, ceea ce duce 
la o prudenţă mai mare faţă de colabo-
ratori. Am fost nevoiţi să ne reanalizăm 
portofoliul de clienţi şi să-i selectăm 
astfel încât să vindem numai celor care 
pot să plătească, înlăturând riscul neîn-
casării facturilor. Pentru perioada urmă-
toare avem în vedere atingerea unei cote 
de piaţă de 50% în Moldova, precum şi 
continuarea programului investiţional, 
prin modernizarea fluxului de producţie 
şi al sistemului de dozare în cadrul proce-
sului de fabricaţie a BCA şi a tiparelor 
pentru stâlpi. Fonduri importante vor fi 
alocate şi pentru creşterea capacităţii de 
producţie a elementelor prefabricate din 
beton precomprimat. Tot pentru 2010 
ne-am planificat execuţia unei staţii de 
betoane şi achiziţionarea de noi unelte".

Vlad Miluţ, director general adjunct 

al Prefab SA: "Anul trecut am realizat o 
cifră de afaceri de 79,3 milioane de lei (în 
scădere cu 35% faţă de cele 12 luni anteri-
oare), pentru 2010 estimând o creştere cu 
15% a acesteia, până la valoarea de 101,3 
milioane de lei. Reducerea veniturilor din 
2009 a fost cauzată - în special - de dimi-
nuarea preţurilor de vânzare şi a cererii 
pe piaţa materialelor de construcţii. Toto-
dată, pentru acest an ne-am propus obţi-
nerea unui profi t net de 8,4 milioane de 
lei, după ce, în 2009, acesta a însumat 
două milioane de lei, planifi când şi un 
buget de investiţii de 5 milioane de lei. 
Fondurile vor fi  destinate, în principal, 
înnoirii parcului auto al companiei. În 
ceea ce priveşte producţia, anul trecut am 
realizat aproximativ 400.000 mc de BCA 
(în medie, 33.300 mc / lună), în condiţiile 
în care liniile de fabricaţie au fost deschise 
circa zece luni. Segmentul de prefabricate 
a înregistrat un regres, context în care 

am reuşit să ne menţinem cota de piaţă 
la nivelul celei din 2008. Printre obiecti-
vele viitoare se afl ă intensifi carea preocu-
părilor privind asigurarea şi menţinerea 
unui mediu înconjurător la nivelul impus 
de standardele internaţionale. Astfel, vom 
avea în vedere certifi carea sistemului de 
management al mediului şi gestionarea 
corectă a deşeurilor rezultate din acti-
vitatea de producţie. De asemenea, în 
2010 vom continua măsurile pentru creş-
terea productivităţii muncii şi a calităţii 
materialelor livrate, optimizarea costu-
rilor în vederea reducerii cheltuielilor de 
producţie, activităţile de prospectare a 
pieţei în vederea lansării de noi sisteme, 
aplicarea procesului de retehnologizare 
şi modernizare a companiei (conform 
programului de investiţii pentru a.c.), 
precum şi dezvoltarea şi identifi carea de 
noi segmente de piaţă, atât la nivel intern, 
cât şi extern".

Marius Dragne, marketing 

manager Xella Baustoffe South-

East Europe: “În pofida evidentei crize 
economice, care a afectat în mod special 
sectorul construcţiilor, am hotărât să ne 
respectăm întocmai planurile de inves-
tiţii în România. Astfel, în anul 2009, Xella 
şi-a continuat investiţia şi a reuşit ca, în 
decurs de un an, să finalizeze cea mai 
modernă fabrică de producţie a beto-
nului celular autoclavizat Ytong de la 
Păuleşti (judeţul Prahova), care a fost 
inaugurată oficial pe data de 14 aprilie 
a.c. Cu o investiţie de aproximativ 32 
milioane de euro, fabrica este conside-
rată a fi cea mai modernă din Europa 
de Est. Începând cu luna martie a.c., am 
livrat deja primele blocuri de zidărie 
Ytong produse la Păuleşti. Reacţia pieţei 
a fost excelentă, înregistrând o cerere 
mai ridicată decât de obicei. Acest lucru 
ne dă speranţe şi ne dorim ca în 2010 
să putem creşte constant, de la lună 
la lună, urmând ca în 2011, dacă piaţa 
ne permite, să funcţionăm la capaci-
tate maximă. Estimăm ca, până la sfâr-
şitul anului, să înregistrăm vânzări de 
circa 285.000 metri cubi, însemnând 
cote de piaţă estimative de 13% pe piaţa 
de BCA şi de 7% pe cea de zidărie. Prin 
lansarea noii unităţi de producţie de 
la Păuleşti, Xella îşi afirmă încă o dată 
intenţia de a investi pe termen lung în 
România şi de a susţine economia locală 
cu produse de cea mai înaltă calitate şi 
prin crearea de noi locuri de muncă. În 
paralel cu producţia locală, pentru efici-
entizarea logistică şi a costurilor finale, 
produsele Ytong din Ungaria şi Bulgaria 
vor continua să fie prezente în România 
şi vor susţine acele zone ale ţării unde 
costurile de distribuţie pentru blocurile 
de zidărie produse la Păuleşti vor depăşi 
un anumit prag. În 2010 ne concen-
trăm, preponderent, pe segmentul rezi-
denţial privat, indiferent că este vorba 
despre construcţii noi sau despre reno-
vări. Marile proiecte comerciale şi indus-
triale încă întârzie să apară. Sperăm că 
din 2011 să primim semne mai consis-
tente din această direcţie”. 

Nicolae Duşu, preşedinte al soci-

etăţii Celco: “În 2009 piaţa de BCA 
a însumat 2,3 milioane metri cubi, în 
scădere cu 20% faţă de 2008, cel mai 
important declin înregistrându-se în 
ultimul trimestru. În aceste condiţii, anul 
trecut am consemnat o cifră de afaceri 
de 104,8 milioane de lei (24,7 milioane 
de euro), în scădere faţă de nivelul de 
114,8 milioane de lei (reprezentând circa 
31,1 milioane de euro) realizat în 2008. 
Marja brută de profi t a fost de 32% anul 
trecut (ajungând la 33,4 milioane de lei). 
Pentru acest an, preconizăm că afacerile 
se vor diminua cu 10% (în ritmul pieţei de 
BCA). În prezent, dispunem de o capaci-
tate anuală de producţie de 400.000 mc 
de BCA, 70.000 de tone de var şi 50.000 
de tone de adeziv. În 2009, am redus 

numărul de angajaţi cu 22%, până la 270 
de salariaţi, iar preţurile la produse au fost 
diminuate cu 10%. În ceea ce priveşte 
investiţiile, în 2009 am alocat fonduri de 
4 milioane de euro pentru retehnologi-
zarea fabricilor de BCA şi var, precum şi 
pentru deschiderea unei cariere de nisip 
de suprafaţă în judeţul Constanţa”.

Dumitru Popescu, membru în 

Consiliul de Administraţie al Soceram: 

“În acest an vom începe lucrările de 
construcţie a unei fabrici de BCA în loca-
litatea Roman, construcţia urmând să fi e 
defi nitivată în a doua parte a anului 2011. 
Capacitatea de producţie a noii unităţi 
va fi  de 750 mc pe zi, cu posibilitate de 
extindere la 1.250 mc pe zi. Obiectivul 
necesită fonduri de 20 milioane de euro, 
circa 85% din această sumă fi ind obţinută 
printr-un credit de la Piraeus Bank. Toto-
dată, avem în plan şi o investiţie într-o 
unitate de BCA la Târgu-Cărbuneşti, însă, 
deocamdată, aceasta este amânată pe 
termen nelimitat. În 2009, am înregistrat 
o cifră de afaceri de circa 122 milioane 
de lei (28,8 milioane de euro), în scădere 
cu 12% faţă de 2008. În prezent, avem un 
număr de 300 de angajaţi şi patru unităţi 
de producţie, două de BCA la Bucov 
(Prahova) şi Doiceşti (Dâmboviţa) şi două 
de cărămidă la Doiceşti şi Urziceni. Pentru 
acest an, avem în vedere livrarea a circa 
300.000 mc - 350.000 mc de BCA pe piaţa 
autohtonă”.

Mihai Rohan, director general al 

Carpatcement Holding SA: “ Anul trecut, 
piaţa cimentului a scăzut cu aproximativ 
25% comparativ cu 2008. Estimăm că în 
2010 se va înregistra un declin cuprins 
între 5% şi 10% al livrărilor în România. În 
ceea ce ne priveşte, credem că vor reuşi 
să ne menţinem la nivelul înregistrat în 
anul 2009. În vederea contracarării efec-
telor crizei, compania noastră monito-
rizează atent şi constant toate costu-
rile. Continuăm şi anul acesta programul 
de reducere a cheltuielilor început în 
2009, cu precădere a celor fi xe, astfel 
încât indicatorii de efi cienţă să rămână 
în marje acceptabile. De exemplu, am 
reuşit să eliminăm toate costurile care nu 
sunt direct productive şi am renegociat 
contractele cu furnizorii. În 2009 volumul 
vânzărilor proprii a fost cu aproximativ 
20% mai mic faţă de anul 2008, respectiv 
de 312,5 milioane de euro. Comparativ 
cu aceeaşi perioadă din 2008, evoluţia 
cifrei de afaceri consolidate (pe cele 3 
divizii) a înregistrat o scădere de aproxi-
mativ 20%, un rezultat care se înscrie în 
trendul descrescător al pieţei materialelor 
de construcţii. Având în vedere cererea 
redusă din această perioadă şi faptul că 
se anticipează o revenire la un nivel apro-
piat de cel din anul 2008 (anul de vârf în 
ceea ce priveşte cererea în industria mate-
rialelor de construcţie) decât în următorii 
4-5 ani, nu considerăm oportună continu-
area unui program de creştere a capacită-
ţilor de producţie. În consecinţă, pentru 
anul 2010 considerăm un buget de inves-
tiţii de circa 8-10 milioane de euro”. 

Markus Wirth, director general al 

Holcim România: “În conformitate cu 
tendinţele pieţei, în 2009 am înregistrat o 
cifră de afaceri de 250 milioane de euro, 
rămânând cea mai importantă companie 
din Europa de Est a grupului. Estimăm că 
din semestrul al doilea al acestui an vom 
înregistra o creştere moderată, prima 
după 18 luni consecutive de recesiune. 
Criza economică şi scăderea cererii au 
avut un impact puternic asupra activi-
tăţii din construcţii. Anul trecut piaţa 
a fost direct influenţată de anularea 
sau amânarea proiectelor, de schim-
barea condiţiilor de creditare, precum 
şi de lipsa de fonduri pentru a începe 
proiecte de infrastructură de amploare. 
Anul 2010 a început în condiţii de stabi-
litate politică şi acest lucru ar putea avea 

un impact pozitiv asupra începerii inves-
tiţiilor în infrastructură. Este importantă 
atragerea de investiţii străine, mai ales 
pe termen lung, pentru a beneficia de o 
redresare economică susţinută. Consider 
că mediul economic actual reprezintă, de 
asemenea, o oportunitate, o perioadă de 
timp în care trebuie să ne adaptăm stra-
tegiile de afaceri. Totodată, este o nece-
sitate să schimbăm modul de abordare a 
pieţei pentru a fi eficienţi în primul rând 
la nivel intern, cu scopul de a ne alinia 
cerinţelor determinate de scăderea volu-
melor de vânzări, din cauza contracţiei 
pieţei. Consolidarea relaţiilor cu clienţii 
rămâne o prioritate. Anul trecut, am 
adaptat portofoliul de produse, concen-
trându-se asupra cimenturilor compo-
zite (Structo şi Tenco), realizând, toto-
dată, investiţii strategice pentru viitor. 
Mai mult, am continuat să oferim servicii 
tehnice şi de specialitate, susţinute de 
menţinerea unui contact permanent cu 
partenerii noştri. În prezent, sunt vizi-
bile numeroase oportunităţi pe piaţa 
din România, datorate nevoii imense de 
locuinţe noi şi lucrări de infrastructură. 
În ceea ce priveşte firma Holcim, starea 
generală este caracterizată de consoli-
darea relaţiei cu clienţii şi creşterea efici-
enţei la toate nivelurile. Suntem pregă-
tiţi să răspundem unei creşteri a cererii 
de produse şi servicii. Strategia adop-
tată la nivel de grup îndeplineşte în tota-
litate nevoile de dezvoltare ale Holcim 
România. Chiar dacă ne-am confruntat 
cu o depreciere a mediului economic 
am continuat programele de investiţii, 
având în vedere obţinerea de rezul-
tate pe termen lung. De aceea, în peri-
oada dificilă de intensă recesiune, ne-am 
concentrat exclusiv asupra investiţi-
ilor în capacităţile existente, amânând 
temporar planurile de extindere”.

Gheorghe Tatavura, adminis-

trator al Pro-Vis Construct: "Anul trecut, 
ne-am confruntat cu scăderea activităţii 
la staţia proprie ecologică de betoane 
Stetter (cu o capacitate de 110 mc/h) 
din cauza reducerii numărului de clienţi 
şi a volumului de lucrări ale colaborato-
rilor tradiţionali. De asemenea, a crescut 
valoarea creanţelor neîncasate, majorare 
determinată de intrarea în insolvenţă a 
unor societăţi benefi ciare de produse 
fabricate unitatea noastră. Aceste difi cul-
tăţi au dus la diminuarea cifrei de afaceri 
şi la creşterea datoriilor noastre faţă de 
bănci şi furnizori. Nici pentru 2010 nu 
avem, deocamdată, semnale de îmbu-
nătăţire a contextului economic, însă 
sperăm la o uşoară redresare începând 
din a doua jumătate a acestui an. Ne-am 
început activitatea în iunie 2008, reali-
zând, în cele şapte luni de funcţionare, 
un volum de vânzări de circa 13.000 mc 
de beton, echivalentul unei sume de 2,6 
milioane de lei. La o raportare anuală, 
cifrele corespund unui volum al produc-
ţiei de 22.000 mc de beton, respectiv unei 
valori de 4,4 milioane de lei. Prin compa-
raţie, anul trecut am consemnat o dimi-
nuare a producţiei la 14.000 mc de beton, 
în valoare de 2,73 milioane de lei. Astfel, 
în 2009 am realizat o cifră de afaceri de 
2,9 milioane de lei, pentru anul curent 
estimând o majorare a acesteia la 7,2 
milioane de lei, în contextul unei ieşiri 
parţiale din criză. Recesiunea a afectat, 
în special, domeniul imobiliar, ducând 
la diminuarea achiziţiilor de terenuri, a 
numărului de proiecte noi şi, implicit, 
la reducerea numărului de contracte de 
antreprenoriat. S-a ajuns, astfel, la impo-
sibilitatea evaluării corecte a valorii unui 
teren sau a unei construcţii. Efectele 
generate de instabilitatea pieţei au fost 
resimţite imediat şi de compania noastră, 
prin diminuarea comenzilor, creşterea 
perioadelor de întârziere a deconturilor 
la lucrările efectuate, intrarea în proceduri 
de recuperare a datoriilor pe cale judi-
ciară etc.".
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- Ce prevede strategia de afaceri 

pentru perioada următoare?

- În ultimii doi ani am investit în extin-
derea reţelei de distribuţie şi a parte-
neriatelor la nivel naţional, respectiv în 
constituirea unei echipe de profesionişti 
în marketing şi vânzări care să coordo-
neze şi să efi cientizeze serviciile prestate. 
Pentru perioada următoare ne propunem 
continuarea acestei strategii de expan-
siune, consolidarea poziţiei pe piaţa din 
România, precum şi oferirea de produse 
de calitate, uşor de instalat şi manevrat, 
care să se alinieze la cerinţele pieţei. De 
asemenea, vrem să informăm opinia 
publică asupra economiilor substanţiale 
de energie obţinute prin izolarea termică 
a imobilelor.

- Caracterizaţi piaţa autohtonă de 

izolaţii.

- Piaţa izolaţiilor din România are poten-
ţial de dezvoltare, evoluţia acesteia fi ind 
în strânsă legătură cu aceea a sectorului 
construcţiilor. Anul trecut, activitatea din 
domeniile de vată minerală şi polistiren 
s-a diminuat proporţional cu segmentul 
materialelor de construcţii, diminuându-
se semnifi cativ faţă de valoarea totală 
de 200 milioane de euro, din 2008. Reve-
nirea domeniului este iminentă, însă 
este preconizată pentru următorii ani, 
datorită acutizării lipsei de spaţii loca-
tive, de birouri şi industriale, precum şi 
necesităţii de izolare a unităţilor deja 
construite. Subiectul a fost unul de actu-
alitate în 2009, chiar şi în contextul rece-
siunii. Interesul populaţiei pentru redu-
cerea facturilor de întreţinere, prin dimi-
nuarea consumului de energie, implicit 
prin izolarea optimă a locuinţelor, este în 
creştere, susţinând dezvoltarea viitoare 
a pieţei materialelor izolante. Deocam-
dată, domeniul a fost infl uenţat negativ 

de criza resimţită în sectorul construc-
ţiilor, înregistrându-se scăderi similare 
celor raportate pe pieţele complemen-
tare. Cu toate acestea, va fi  - în conti-
nuare - nevoie de renovarea clădirilor 
vechi şi de izolarea termică a celor noi. De 
asemenea, se consideră că vânzările de 
materiale izolante vor depinde, în mare 
măsură, de programul guvernamental 
de reabilitare termică a clădirilor, primele 
rezultate concrete fi ind aşteptate înce-
pând cu a doua jumătate a acestui an.

- Prezentaţi cele mai noi produse 

lansate pe piaţă.

- La jumătatea anului trecut, am lansat 
pe piaţa din România noua generaţie de 
vată minerală obţinută cu ECOSE® Tech-
nology, reprezentând un pas impor-
tant pentru piaţa construcţiilor sustena-
bile, deoarece în procesul de producţie 
nu sunt folosite formaldehide sau fenoli. 
Materialul contribuie la îmbunătăţirea 
calităţii aerului din interiorul clădirilor, în 
comparaţie cu vata minerală tradiţională, 
păstrând, însă, aceleaşi performanţe: 
proprietăţile mecanice, gradul sporit 
de izolare termică şi fonică, transmisia 
optimă a vaporilor de apă şi caracterul 
ignifug care contribuie la creşterea rezis-
tenţei la foc a clădirilor. De asemenea, 
acesta oferă o manipulare mai uşoară, 
ceea ce înseamnă că produsul este mai 
plăcut la atingere, mai puţin prăfos, nu 
are miros şi este uşor de tăiat. Trebuie 
menţionat faptul că, deşi calitatea produ-
sului a crescut considerabil, preţul de 
vânzare nu a fost afectat. În martie 2010 
am primit distincţia Eurofi ns Indoor Air 
Comfort Gold Standard, cel mai extins 
certifi cat din domeniu, conţinând toate 
criteriile stabilite la nivel european 
(reglementări obligatorii şi voluntare) cu 
privire la calitatea aerului din interiorul 

clădirilor. Aceasta a fost acordată fi rmei 
Knauf Insulation pentru produsele revo-
luţionare din vată minerală obţinute cu 
ECOSE Technology, ca o confi rmare / 
recunoaştere a caracterului ecologic şi 
sustenabil al acestei game de produse. 
Materialul a fost distins, de asemenea, 
cu premiile Dubo (pentru inovaţii revo-
luţionare şi sustenabile în construcţii, 
în Rotterdam, Olanda), Global Insula-
tion (produsul anului, în Praga - Cehia) şi 
Inovaţia Anului 2009, acordată de Asoci-
aţia Iniţiativei Private privind Inovaţiile 
din Cehia.
De asemenea, Knauf Insulation utili-
zează un procedeu performant de amba-
lare a produselor, Classic 044, în fabricile 
de vată minerală de sticlă, care permite 
reducerea cantităţii de folie necesară 
pentru ambalare, a spaţiului necesar 
pentru depozitare şi a costurilor de trans-
port. Aceste benefi cii asigură o efi cienti-
zare a costurilor şi avantaje ecologice.

- Cum va infl uenţa procesul de reabili-

tare termică domeniul specifi c?

- Reabilitarea termică a clădirilor repre-
zintă un imperativ la nivel internaţi-
onal, urmând a deveni o piaţă de desfa-
cere uriaşă pentru companiile furni-
zoare de materiale izolatoare. Operaţi-
unile de încălzire şi răcire a imobilelor 
de locuinţe deţin o cotă de aproximativ 
40% din energia consumată în socie-
tatea modernă, o mare parte a acestor 
resurse putând fi  salvată printr-o izolare 
termică efi cientă. Conform autorităţilor 

internaţionale din domeniu, emisiile 
de dioxid de carbon (CO2) provenite de 
la clădiri se vor intensifi ca, în următoa-
rele două decenii, în cazul în care nu se 
vor lua din timp măsuri de efi cientizare a 
consumului casnic. În acest sens, progra-
mele naţionale de reabilitare termică pot 
avea o contribuţie foarte mare la atin-
gerea obiectivelor de reducere a emisi-
ilor de CO2. Astfel, termoizolarea imobi-
lelor reprezintă una dintre cele mai efi ci-
ente soluţii prin care se pot economisi 
cote de până la 20% din consumul total 
de energie.

- Care sunt problemele pe care le 

întâmpinaţi?

- Ca orice fi rmă din domeniul materialelor 
de construcţii, ne confruntăm cu difi cul-
tăţi precum: numărul redus al investiţi-
ilor în domeniu, riscurile fi nanciare gene-
rate de cazurile de insolvenţă şi faliment 
etc. Contextul economic generează, în 
continuare, probleme legate de întârzi-
erea încasării plăţilor pentru produsele 
deja livrate. Aceste nereguli au fost, însă, 
depăşite, printr-o adaptare a structurii 
companiei şi a produselor la noile cerinţe 
ale pieţei. Suntem de părere că perioada 
cea mai grea din domeniul construcţiilor 
s-a fi nalizat şi dacă se vor adeveri estimă-
rile conform cărora activitatea din indus-
trie va fi  reluată de la începutul anului 
viitor, din al doilea semestru al lui 2011 
vom putea fi  martorii unor noi creşteri pe 
piaţa izolaţiilor.
 Elena ICLEANU

KNAUF INSULATION: Sectorul izolaţiilor are potenţial de dezvoltare

Knauf Insulation comercializează o 
gamă completă de produse de izolare 
din vată minerală, pentru toate 
tipurile de aplicaţii din construcţii. 
În portofoliul companiei sunt incluse 
materiale din vată minerală de sticlă 
/ bazaltică şi plăci din lemn-beton, 
utilizate pentru izolarea termică 
şi fonică. De asemenea, caracterul 
neinflamabil al produselor asigură 
o protecţie sporită a clădirilor la 
incendiu. Societatea este prezentă în 
România din luna ianuarie 2008, ca 
reprezentanţă a diviziei de izolaţii a 
grupului german Knauf, important 
producător şi distribuitor de materiale 
pentru construcţii la nivel european, 
cu o cifră de afaceri anuală de 5,6 
miliarde euro. Knauf Insulation 
are circa 5.000 de angajaţi în peste 
50 de ţări din întreaga lume şi 30 
de unităţi de producţie în Europa, 
Federaţia Rusă, Marea Britanie şi SUA. 
Grupul Knauf este prezent pe piaţa 
românească şi prin divizia Knauf Gips.

Adrian Garofeanu (35 de ani)

Funcţie/Firmă: director comercial al Knauf Insulation România; 

Experienţă profesională: 8 ani în domeniul materialelor de construcţii; 

Studii: Universitatea Politehnică Bucureşti.
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- Cum au evoluat afacerile Lasselsberger 

în 2009?

- Anul trecut a fost unul optim pentru 
compania noastră, în acest timp reuşind 
să ne consolidăm afacerea. Am comer-
cializat cu succes produsele din colec-
ţiile vechi afl ate în stoc, la preţuri reduse, 
strategie primită bine de clienţi, având în 
vedere această perioadă de recesiune. De 
asemenea, în 2009 am deschis şi primele 
magazine proprii, în Bucureşti, Cluj-Napoca 
şi Oradea şi am început exportul plăcilor 
Cesarom pe pieţele din Bulgaria şi Grecia. 
Dacă anul trecut materialele livrate în afara 
ţării au avut o pondere de 1% din cifra de 
afaceri, pentru 2010 am planifi cat majo-
rarea acestei cote până la 5%, obiectiv 
realizabil şi prin extinderea pe noi pieţe. În 
acelaşi timp, vom continua expansiunea şi 
la nivel intern, prin inaugurarea a cinci noi 
puncte de vânzare (unul în Capitală şi patru 
în ţară), precum şi prin extinderea supra-
feţei centrului logistic din Cluj-Napoca.

- Caracterizaţi piaţa autohtonă de plăci 

ceramice.

- Piaţa de plăci ceramice a consemnat, anul 
trecut, o valoare de 110 milioane de euro, 
înregistrând o scădere de 40% comparativ 
cu 2008. Pentru 2010 estimăm că segmentul 
de profi l va înregistra o depreciere mult mai 
mică, de numai 10%, până la 100 milioane 
de euro, evoluţia fi ind conformă celei a 
industriei construcţiilor, în general. Dome-
niul nu va cunoaşte o redresare înainte de 
anul 2011, când este previzionată reluarea 
creditării şi revenirea cererii de pe piaţa 
imobiliară. O evoluţie bună a segmentului 
ar putea fi  susţinută şi de proiectele fi nan-
ţate din fonduri publice: reabilitarea spita-
lelor, a şcolilor şi a altor instituţii. Compri-
marea sectorului construcţiilor, scăderea 
numărului de proiecte, întârzierile la fi nali-
zarea lucrărilor începute în anii anteriori şi 

blocarea creditării reprezintă principalele 
motive care au dus la diminuarea pieţei de 
plăci ceramice în 2009. De asemenea, anul 
trecut a fost raportat un volum al sectorului 
specifi c de 25 milioane de metri pătraţi, în 
2010 acesta urmând a ajunge la maximum 
23 milioane de metri pătraţi. Astfel, potrivit 
previziunilor, în acest an segmentul de 
profi l va înregistra cea mai scăzută activi-
tate, din 2011 trendul urmând a fi  din nou 
pozitiv. În acest context, Cesarom a deţinut, 
anul trecut, o cotă de piaţă de 36%, pentru 
2010 prognozând creşterea acesteia până 
la 38%. 

- Care sunt previziunile referitoare la 

veniturile aferente acestui an?

- Pentru anul în curs, mizăm pe o creş-
tere a afacerilor cu 10% în contextul unei 
pieţe care se va diminua cu acelaşi procent. 
Astfel, veniturile companiei vor înregistra 
o valoare de 38,5 milioane de euro, după 
ce, anul trecut, acestea au consemnat un 
volum de 35 milioane de euro. Anul 2009 
a fost o perioadă în care ne-am consolidat 
afacerile şi am implementat o nouă stra-
tegie de organizare internă, care să permită 
o creştere a efi cienţei proceselor interne şi o 
abordare comercială performantă, iar 2010 
va însemna revenirea companiei pe profi t. 
Afacerile consolidate din 2008 au fost de 
41 milioane de euro, respectiv echivalentul 
a 152 milioane de lei. Nivelul veniturilor 
calculate în lei s-a menţinut, anul trecut, 
însă din cauza cursului de schimb indicele 
în euro a scăzut la 35 milioane de euro. 
Rezultatele fi nanciare pozitive consemnate 
în contextul prăbuşirii pieţei cu 40% s-a 
datorat măsurilor administrative şi comer-
ciale luate în cele 12 luni anterioare: reorga-
nizarea Cesarom, prin relocarea unităţii de 
producţie din Bucureşti la cealaltă fabrică 
deţinută de grup în Cluj-Napoca, optimi-
zarea stocurilor prin lichidarea celor vechi 

şi implementarea unei politici comerciale 
performante care a permis triplarea numă-
rului de distribuitori şi prezenţa produselor 
în toate magazinele de tip Do-It-Yourself. 
De asemenea, s-a decis desfi inţarea unor 
departamente, restructurarea unora dintre 
cele deja existente şi înfi inţarea altora noi, 
pentru a face posibilă o mai bună colabo-
rare internă. 

- Care sunt cele mai noi colecţii lansate?

- În prezent, comercializăm două mărci 
importante, produse în România: Cesarom 
(destinată partenerilor specializaţi şi consu-
matorilor din segmentul mediu / premium 
din magazinele tip DIY) şi Casa Mia (cu 
materiale pentru sectorul economic şi 
mediu din centrele de bricolaj). Din punct 
de vedere al repartiţiei geografi ce, suntem 
prezenţi în toate regiunile ţării, diferenţele 
de vânzări dintre zone fi ind strict legate de 
densitatea populaţiei. Cele mai noi colecţii 
lansate pe piaţă sunt Girotondo, America, 
Woman, Portofi no, Dovima, Pearls, Exotica 
şi Rainbow, caracterizate printr-un design 
unic şi prin preţuri competitive.

- S-au schimbat relaţiile cu partenerii în 

contextul recesiunii?

- Suntem furnizori de plăci ceramice pentru 
multe proiecte de construcţii, fi rma noastră 
fi ind preferată atât datorită unei relaţii bune 
de colaborare cu antreprenorii, cât şi cu 
fi rmele de proiectare / arhitectură, respectiv 
cu benefi ciarii. O contribuţie semnifi cativă 
în acest sens a avut-o şi echipa departamen-
tului specializat de Project Management (pe 
care l-am înfi inţat în 2009). Lasselsberger a 

reuşit să-şi securizeze creanţele în contextul 
difi cil de pe piaţă, prin începerea colabo-
rării cu o companie de asigurări (începând 
de anul trecut), precum şi prin introdu-
cerea limitelor comerciale menite să dimi-
nueze gradul de expunere la risc. În ceea 
ce priveşte partenerii de distribuţie, aceştia 
se bazează pe produse care benefi ciază de 
un raport preţ / calitate optim, care să le 
ofere marje comerciale cât mai mari. Ne-am 
conformat la această cerinţă a pieţei, rezul-
tatul fi ind acela de creştere a numărului de 
distribuitori de la 25 - la fi nele lui 2008, la 
100 - în prezent. 

- Menţionaţi principalele probleme 

întâmpinate în desfăşurarea activităţii.

- Piaţa de plăci ceramice din România este 
în curs de dezvoltare, având un potenţial 
imens. În momentul de faţă, cele mai mari 
difi cultăţi întâmpinate sunt legate de inexis-
tenţa unei culturi a populaţiei în ceea ce 
priveşte obiceiurile de reamenajare a locu-
inţei. De asemenea, achiziţia de produse 
specifi ce pe baza altor criterii decât cele de 
necesitate şi lipsa unei mase critice de profe-
sionişti în placări, reprezintă alte probleme 
semnifi cative cu care ne confruntăm. 
Lasselsberger este unic producător local cu 
distribuţie naţională. De aceea vom investi - 
în continuare - în instrumente de marketing 
pentru educarea consumatorilor. În acest 
sens, cea mai recentă acţiune este lansarea 
noului website, www.cesarom.ro, care vine 
în ajutorul clienţilor cu sfaturi utile privind 
amenajarea locuinţei, oferind aplicaţii prac-
tice pentru testarea modelelor dorite.
 Elena ICLEANU

LASSELSBERGER continuă expansiunea pe piaţa internă

Cesarom reprezintă una dintre cele 
mai vechi mărci de pe piaţa din 
România, având o tradiţie de peste 40 
de ani. Compania cu acelaşi nume a 
devenit, începând din 2004, membră a 
grupului Lasselsberger (din Austria), 
unul dintre cei mai importanţi 
producători de plăci ceramice (gresie, 
faianţă, elemente decorative) din 
întreaga lume. Concomitent cu 
integrarea în structurile concernului 
austriac, societatea şi-a schimbat 
numele în Lasselsberger SA, însă a 
păstrat marca de produse Cesarom. 
Printre premierele lansate de Cesarom 
în România de-a lungul timpului se 
află gresia în relief, faianţa în format 
15x20 cm şi plăcile pictate manual cu 
glazură (executate prin dublă ardere). 
De asemenea, fabrica de la Bucureşti a 
fost prima unitate care a experimentat 
şi introdus în tehnologia tradiţională 
de realizare a plăcilor ceramice 
materiile prime indigene: argile, 
caolinuri şi feldspaţi. Eduard Măcărescu (28 de ani)

Funcţie/Firmă: director comercial al Lasselsberger SA;

Studii: Universitatea Creştină Dimitrie Cantemir, Facultatea de Management (1999-2003); Universitatea Nicolae Titulescu, 

Facultatea de Drept (2006-2010);

Experienţă profesională: 7 ani în domeniul vânzărilor şi al materialelor de construcţii; 

Hobby-uri: călătorii, literatură, sport.
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- Ce v-a determinat să investiţi în 

producţia de adezivi?

- Când au început să apară efectele 
crizei din construcţii, a fost nevoie să 
iau o decizie. Am ieşit din acţionari-
atul firmei Fabryo şi m-am concentrat 
pe domeniul specific firmei Duraziv. 
Am făcut acest pas pentru optimi-
zarea afacerii. În orice companie în care 
există mai mulţi acţionari, procesul 
de luare a deciziilor este îngreunat. În 
contextul actual, este esenţial să fim 
foarte flexibili şi să ne adaptăm repede 
oricărei modificări a pieţei. Prin apli-
carea consecventă a acestei strategii 
ne-am dezvoltat afacerile, indiferent de 
segmentul abordat. Obiectivul nostru 
principal este acela de a avea clienţi 
mulţumiţi de produsul pe care au ales 
să îl cumpere, restul urmând să vină ca 
o consecinţă.

- Care sunt rezultatele financiare 

înregistrate de companie?

- În 2009 am realizat o cifră de afaceri 
de 9 milioane de euro, dintre care 
3 milioane de euro au fost obţinute 
din vânzările de adezivi. Pentru 2010 
estimăm o majorare de 10% a cifrei 
de afaceri, mizând pe îmbunătăţirea 
condiţiilor de creditare şi pe conti-
nuarea celor două mari programe la 
nivel naţional, respectiv Prima Casă şi 
cel de termoizolare a faţadelor blocu-
rilor multietajate, dar într-un ritm mult 
mai alert. Creşterea se va baza şi pe 
deschiderea unor centre de vânzare, în 
momentul de faţă compania neavând 
acoperită toată piaţa din punct de 
vedere al distribuţiei. Spre exemplu, 
produsele de adezivi nu au intrat, încă, 
în reţelele de bricolaj.
De asemenea, o parte din creştere se 
va datora şi majorării bugetului de 

promovare. Având în vedere că activăm 
pe piaţa materialelor de construcţii 
prin ambele divizii (adezivi pentru 
construcţii şi profile metalice pentru 
structuri de gips-carton), resimţim efec-
tele recesiunii, dar strategia noastră 
presupune abordarea acestei conjunc-
turi ca pe o oportunitate, în special 
pentru segmentul de adezivi. 

- Care au fost cele mai solicitate 

materiale?

- Anul trecut, cel mai bine vândute 
produse au fost adezivii de polistiren, 
care deţin o cotă de 70% din totalul 
livrărilor, însă o cerere însemnată s-a 
consemnat şi pentru şape autonive-
lante, gleturi şi adezivi pentru plăci 
ceramice. Segmentul de profile meta-
lice a avut un aport de aproximativ 70% 
la realizarea cifrei de afaceri, fiind un 
sector în care compania are o experi-
enţă de aproape 7 ani. Secţia de profile 
lucrează, în prezent, la capacitate 
maximă, iar în viitorul apropiat preco-
nizăm o extindere a acesteia. Datorită 
majorării numărului de comenzi am 
achiziţionat o nouă linie de tăiat tablă şi 
încă o maşină de profilat pentru armă-
turi utilizate la execuţia de tâmplărie 
PVC.

- Menţionaţi noile produse lansate pe 

piaţă.

- Recent, am lansat pe piaţă o nouă 
gamă de mortare îmbunătăţite cu 
un ingredient inovator - Kauciucul. 
Acest ingredient îmbunătăţeşte cele 
mai importante două atribute pe care 
trebuie să le aibă un adeziv, respectiv 
durabilitatea în timp, susţinută de o 
aderenţă deosebită, atât la suport, cât 
şi la placă - şi lucrabilitatea superi-
oară (uşurinţă în aplicarea produsului). 

Lansarea noului produs s-a realizat în 
condiţiile în care este aproape impo-
sibil să mai duci o politică bazată pe 
preţ. Toţi producătorii au făcut asta 
deja anul trecut, aşa că, aveam nevoie 
de ceva nou. Studiile detaliate pe care 
le-am realizat pe şantiere ne-au arătat 
că cele mai importante atribute pentru 
un adeziv sunt aderenţa şi lucrabi-
litatea şi am căutat soluţia pefectă 
pentru a răspunde acestor cerinţe. 
Estimăm că, în acest an, vânzările de 
Duraziv cu Kauciuc vor determina o 
creştere de minimum 10% a cifrei de 
afaceri şi încă un procent în ceea ce 
priveşte cota de piaţă. Proprie tăţile 
fundamentale ale Kauciucului sunt 
legate de dimensiunea foarte mică, de 
nivel nano-molecular, a particulelor 
constituente. Acestea au capacitatea 
de a migra şi pătrunde uşor şi profund 
în suport şi în materialul de placare, 
realizând o legătură foarte rezistentă şi 
durabilă în timp.

- Când consideraţi că va reveni pe 

creştere sectorul specific?

- Apreciez că piaţa materialelor de 
construcţii va înregistra, din nou, un 
trend ascendent abia în 2011, an în care 
se preconizează că vom trece pe profit.
Pentru revenirea trendului ascen-
dent, consider că este determinantă 
stabilitatea la nivel politic, care să 
ducă la o stabilitate a cursului valutar. 
Totodată, importante vor fi şi elibe-
rarea de fonduri pentru programul 

de anvelopare şi stabilirea exactă a 
modului de acordare a acestora de 
către primării.

- Care au fost segmentele în care aţi 

intrat în 2009?

- Am investit 2 milioane de euro în 
proprietăţi imobiliare, dintre care am 
vândut o parte atunci când am fost 
nevoit, chiar şi în pierdere. Anul acesta 
voi renunţa treptat la proiectele în care 
sunt implicat şi mă voi concentra pe 
producţie. Pe lângă terenuri, am investit 
şi în construcţia de apartamente în 
Popeşti - Leordeni şi Bragadiru, din 
judeţul Ilfov. În această din urmă locali-
tate am construit un bloc cu 45 de apar-
tamente, iar în Bragadiru două imobile 
(unul cu 14 apartamente şi altul cu 20 
de unităţi locative). Multe dintre acestea 
le-am vândut când am avut nevoie de 
fonduri, dar nu am avut nici un profit. 
În Popeşti - Leordeni chiar am avut pier-
dere de peste 10%. Dar pierdeam şi 
mai mult dacă nu vindeam şi nu inves-
team banii în producţie. Băncile au 
fost foarte rezervate în 2009 în ceea ce 
priveşte acordarea de credite şi au soli-
citat garanţii imobiliare mult mai mari 
decât în anii trecuţi. În aceste condiţii, 
am preferat să aduc «bani de acasă», 
din cei obţinuţi în urma vânzării afacerii 
Fabryo, pentru investiţiile în Duraziv 
(fosta Bau Profil). În prezent, dispunem 
de sume suficiente pentru finanţarea 
proiectelor pe care le avem în derulare.
 Lăcrămioara BOTEZATU

DURAZIV: Materiale îmbunătăţite cu un ingredient inovator

Sub denumirea Duraziv, fondatorul 
companiei Fabryo - Daniel Guzu - 
a lansat anul trecut pe piaţa de 
adezivi o nouă societate, în urma 
unei investiţii de 7 milioane de euro 
într-o fabrică cu o capacitate anuală 
de 300.000 de tone. Noua companie 
integrează atât activitatea din cadrul 
Bau Profile, respectiv producţia de 
profile metalice, cât şi pe cea specifică 
producţiei de adezivi. Proprietarul 
Duraziv estimează că anul acesta 
afacerile firmei vor înregistra o 
majorare de aproximativ 10%, pe 
fondul derulării programului Prima 
Casă şi a celui de reabilitare termică 
a locuinţelor multietajate. Totodată, 
vânzările companiei vor fi susţinute 
şi printr-o campanie integrată de 
promovare a produselor.

L l i d li î d l i bili ă

Daniel Guzu (40 de ani);

Funcţia/Firma: director general al Duraziv;

Studii: Facultatea de Tehnologie Chimică - Institutul Politehnic Bucureşti;

Experienţă: peste 15 în domeniul producţiei de materiale de construcţii;

Hobby-uri: călătoriile, viticultura şi pomicultura.
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- Cum a evoluat segmentul specific 

anul trecut?

- În procesul de achiziţie a materi-
alelor de construcţii, cel mai mult 
contează preţul şi calitatea. Anul 2009 
a fost atipic, astfel încât a dus cei doi 
factori la niveluri extreme: clienţii 
au cumpărat fie materiale ieftine, fie 
produse din categoria premium, piaţa 
sistemelor standard fiind cea mai 
afectată de criză. Din acest punct de 
vedere, putem spune că produsele din 
categoria învelitorilor premium au fost 
mai puţin afectate în termen de marje 
de profit, vânzările diminuându-se, 
însă, ca urmare a tendinţei generale de 
scădere a volumelor de pe piaţă. Având 
în vedere că ferestrele de mansardă au 
fost lansate recent pe piaţa autohtonă, 
vânzările specifice s-au ridicat, în 2009, 
la doar 1%-2% din total. Pentru anul 
în curs avem în plan ca nivelul acestor 
produse să reprezinte 10% din cifra de 
afaceri.

- Care sunt rezultatele înregistrate 

în 2009?

- Anul trecut am înregistrat o cifră 
de afaceri de 4,2 milioane de euro, în 
scădere cu 25% faţă de 2008. Cei mai 
importanţi factori care au determinat 
reducerea vânzărilor companiei au 
fost constituiţi de deprecierea leului în 
raport cu moneda europeană, precum 
şi de impredictibilitatea condiţiilor 
economice, pe fondul instalării crizei 
financiare. Din cauza lipsei de predic-
tibilitate am fost nevoiţi să ne refacem 
bugetul de trei ori. Cu toate acestea, 
chiar dacă am înregistrat o scădere 
importantă a cifrei de afaceri, suntem 
mulţumiţi de faptul că am reuşit să 
ne plasăm peste declinul consemnat 
la nivelul pieţei de învelitori, pe care 

îl estimez la 40% în comparaţie cu 
2008. În 2009, circa 80% din veni-
turi s-au datorat comercializării siste-
mului de ţiglă metalică cu acoperire 
din piatră naturală marca Gerard, cele-
lalte procente fiind reprezentate de 
vânzarea membranelor de protecţie 
pentru acoperişuri şi fundaţii Delta şi 
ferestrelor de mansardă Keylite. Pentru 
anul în curs, preconizăm o creştere a 
cifrei de afaceri cu 10%-15% faţă de 
2009, atât pe fondul creşterii vânzărilor 
de ferestre de mansardă, cât şi îmbună-
tăţirii contextului economic în a doua 
parte a anului. 

- Ce vizează planurile pentru dezvol-

tarea companiei?

- Obiectivul pe termen scurt vizează 
consolidarea poziţiei de lider pe care o 
avem la anumite categorii de sisteme. 
Pe termen mediu, ne dorim dublarea 
segmentului de piaţă deţinut de ţigla 
metalică cu acoperire de piatră natu-
rală unde produsul nostru Gerard 
deţine o cotă de piaţă de peste 85%. 
Totodată, avem în vedere dezvol-
tarea nişei ţiglei metalice cu acope-
rire de piatră naturală, care repre-
zintă, în prezent, doar 3% din piaţa 
totală a acoperişurilor. Începând 
cu a doua jumătate a anului trecut, 
importăm ţiglele Gerard din Ungaria, 
după ce furnizorul nostru AHI Roofing 
a decis să investească 15 milioane de 
euro într-o unitate de producţie în 
Ungaria. Realizarea acestui obiectiv 
ne-a ajutat să eficientizăm afacerile, 
având în vedere că termenul de livrare 
s-a redus de la aproximativ o lună la 
doar 1-2 săptămâni. În intervalul 2007 
- 2009 am alocat fonduri de 0,65 mili-
oane de euro pentru realizarea unui 
spaţiu de depozitare, cu o capacitate 

de 3.000 metri pătraţi, amplasat în 
judeţul Prahova. Pentru 2010, cele mai 
importante investiţii vizează activităţi 
de marketing.

- Care sunt noile produse lansate pe 

piaţă?

- Am inclus, oficial, în ofertă brandul 
de ferestre de mansardă premium - 
Keylite, produse de către grupul Keys-
tone, din Irlanda. Acestea sunt reali-
zate din lemn de pin multistratificat, 
îmbinat pe contrafibră, procedeu ce 
asigură lemnului rezistenţă. «Vedeta» 
acestei game este fereastra cu jaluzea 
integrată între foile de geam. Avantajul 
acestui tip de jaluzea este că nu se dete-
riorează în timp, fiind situată într-un 
mediu protejat (lipsit de praf ), nu nece-
sită deloc întreţinere şi, în plus, reflectă 
căldura din exterior, sporind confortul 
termic în timpul verii. Jaluzeaua inte-
grată se acţionează cu ajutorul unui 
mâner magnetic. Sistemul este unic pe 
piaţa românească. Produsul a înregis-
trat un rezultat deosebit de favorabil 
la o primă testare a pieţei şi suntem 
entuziaşti de posibilităţile de creştere 
a vânzărilor.

-Cum preconizaţi că va evolua 

segmentul învelitorilor premium?

- Sectorul construcţiilor este afectat 
de sezonalitate, iar condiţiile meteo de 
la începutul acestui an au fost extrem 
de nefavorabile. În acest context, abia 

după primul trimestru a.c. apreciez că 
vom putea observa reluarea activi-
tăţilor de construcţii. Premisele sunt 
bune, anul 2009 demonstrându-ne că 
segmentul premium a avut cel mai 
puţin de suferit, clienţii din această 
categorie fiind cel mai puţin dispuşi 
la compromisuri legate de calitate şi 
preţ. În prezent, piaţa de ţigle meta-
lice cu acoperire din piatră naturală 
are o valoare de aproximativ 4 mili-
oane de euro, echivalentul a 3%-4% 
din totalul pieţei de ţiglă metalică. 
Apreciez că segmentul învelitorilor 
premium cu acoperire din piatră natu-
rală are un potenţial foarte mare la 
nivel local. Este posibil ca în următorii 
5 ani să ajungă la o valoare de circa 15 
milioane de euro.

- Prezentaţi un scurt istoric al firmei.

- Ne-am început activitatea în 2006, 
în prezent având un număr de 35 de 
angajaţi. Misiunea noastră este aceea 
de a oferi soluţii şi sisteme complete de 
învelitori, capabile să răspundă cerin-
ţelor de diversitate, inovaţie şi cali-
tate ale beneficiarilor. În prezent avem 
parteneriate cu peste 100 companii 
la nivel naţional, firme specializate 
de distribuţie şi montaj a produselor 
pentru acoperiş, precum şi reţele de tip 
DIY (Do It Yourself ), iar cea mai mare 
pondere din vânzările companiei se 
realizeaza în zona de sud a ţării.
 Lăcrămioara BOTEZATU

FINAL DISTRIBUTION: Se are în vedere majorarea cotei de piaţă

Compania Final Distribution, din localitatea 
Băicoi, judeţul Prahova, este distribuitor 
exclusiv al brand-ului Gerard - lider mondial 
pe piaţa ţiglei metalice cu acoperire din piatră 
naturală, realizată de compania AHI Roofi ng 
din Noua Zeelandă (inventatorul acestui tip de 
ţiglă, cu o experienţă în domeniu de la 1957). 
Societatea deţine o cotă de peste 85% din 
piaţa de ţigle metalice cu acoperire de piatră 
naturală din România. Prin cele cinci tipuri 
de profi le (Heritage, Classic, Shingle, Shake şi 
Roman), Gerard acoperă o paletă arhitecturală 
bogată, conferind aspect natural învelitorilor. 
Firma oferă, de asemenea, sisteme de evacuare 
a apelor pluviale (jgheaburi şi burlane), care 
completează funcţionalitatea acoperişului. În 
portofoliul societăţii se afl ă şi brand-ul Delta - 
membrane de protecţie pentru acoperişuri (folie 
anticondens, barieră de vapori) şi membrane de 
protecţie şi drenaj pentru fundaţii, lansate de 
fi rma Dorken, din Germania, şi - din a doua parte 
a anului 2009 - ferestrele de mansardă Keylite. 
Obiectivul companiei pentru acest an vizează 
majorarea cifrei de afaceri şi a cotei de piaţă pe 
segmentele în care activează.

d 3 000 i ă i l î d ă i l i i ă

Dan Mircescu (35 de ani)

Funcţia/ Firma: director general al Final Distribution;

Studii: Institutul de arhitectură “Ion Mincu” din București;

Experienţă profesională: 1996 - 2006 - director general și acţionar majoritar al societăţii Final Construct; din 2007 - până 

în prezent, director general și acţionar majoritar al companiei Final Distribution;

Hobby-uri: sport, călătorii.
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- Cum a evoluat sectorul specific de 

activitate?

- Segmentul construcţiilor industriale 
în cele două ţări în care ne desfăşurăm 
activitatea a urmat trendul evoluţiei 
investiţiilor din zonă. Din cauza crizei 
economice, a fost resimţită o stag-
nare, dacă nu chiar o regândire a stra-
tegiilor de investiţii străine în ambele 
state, nivelul acestora diminuându-
se cu valori cuprinse între 20% şi 50%, 
în funcţie de sector. Acesta scădere 
trebuie privită ca pe o reorientare a 
atenţiei către anumite segmente (în 
defavoarea altora) şi estimăm că sectoa-
rele noi vizate de investitorii străini se 
vor dezvolta foarte mult în viitor. Anul 
2009 a fost benefic pentru firmele care 
au înţeles că regulile jocului pe pieţele 
acestor ţări se vor schimba, perfor-
manţa fiind mult mai importantă acum, 
faţă de alte criterii. Sperăm si credem 
că, în viitor, investiţiile industriale vor 
avea un avânt considerabil, în detri-
mentul celor rezidenţiale.

- Descrieţi modul în care aţi adaptat 

strategia proprie la realitatea crizei 

financiare.

- Pentru noi contează foarte mult cali-
tatea serviciilor şi produselor pe care 
le introducem pe piaţa românească. 
Criza a stimulat capacitatea de «luptă» 
pentru introducerea halelor din struc-
turi metalice prefabricate 100%, pe o 
piaţă dominată de tradiţia betonului 
şi a derivatelor acestuia. Nu numai că 
am îmbunătăţit calităţile sistemului - 
pentru a fi accesibil tuturor firmelor ce 
doresc să facă investiţii noi în clădiri 
şi în spaţii de producţie industriale - 
dar suntem în măsură să previzionăm 
creşteri considerabile în următorii ani, 
atât ca vânzări şi profitabilitate, cât şi 

ca poziţie pe piaţă. Acum suntem în 
negocieri pentru realizarea de proiecte 
noi ce depăşesc suma de 20 milioane 
de euro, ceea ce ne face să credem că 
investiţiile în industrie, în România şi 
Bulgaria, vor reveni curând la un ritm 
normal de dezvoltare.

- Care este cifra de afaceri din 2009 şi 

ce estimări aveţi pentru 2010?

- Ne-am propus diferenţierea pe piaţă 
prin calitatea şi nivelul tehnic al produ-
selor şi serviciilor proprii, nu prin 
amploarea livrărilor. Printre altele, 
noi garantăm, prin contract, preţul şi 
termenele de furnizare, ceea ce nu e 
puţin lucru în România. Cifra de afaceri 
este mai puţin importantă decât rata 
de profitabilitate a firmei. În 2009 am 
păstrat aceeaşi rată a profitabilităţii ca 
în anii 2007 şi 2008. Şi mai mulţumitor 
este că, dacă luăm în considerare ceea 
ce s-a întâmplat cu primele trei firme 
de construcţii din Olanda, observăm că 
eficienţa noastră este de câteva ori mai 
mare. Pentru România, nu avem, însă, 
date clare în acest domeniu.

- Care sunt serviciile prestate 

partenerilor?

- În calitate de antreprenor general, 
asigurăm întocmirea proiectului şi obţi-
nerea autorizaţiilor de construire, furni-
zarea materialelor şi execuţia tuturor 
lucrărilor. De asemenea, oferim şi 
servicii de asistenţă tehnică, exper-
tiză şi soluţii de finanţare a obiecti-
vului. Supraveghem întregul proces, 
de la conceptul de design, planificare, 
consultanţă, până la realizarea detali-
ilor de execuţie pentru clădiri comer-
ciale sau industriale. În ceea ce priveşte 
caracteristicile elementelor de struc-
tură "Remco Building System", acestea 

includ: cadre de oţel, deschideri ale 
halelor de minimum 20 m, deschi-
dere a cladilor de până la 78 m (fără 
stâlpi la mijloc) şi travee mai mari de 
5 metri. Învelitoarea şi închiderile late-
rale pot fi din panouri de oţel ondulat, 
cu izolaţie din vată minerală, de dife-
rite grosimi. Datorită sistemului propriu 
de construcţii metalice, clădirile indus-
triale Remco se caracterizează prin 
obţinerea de suprafeţe utilizabile de 
mari dimensiuni, având un grad înalt 
de funcţionalitate, la costuri minime de 
exploatare.
Conceptul Remco oferă suficientă flexi-
bilitate în adaptarea oricărei proiec-
tări arhitectonice la realitatea condiţi-
ilor de pe teren. Echipa noastră asigură 
asistenţă continuă pe întreaga peri-
oadă de desfăşurare a proiectului. În 
acelaşi timp, ne preocupăm să existe 
tot ceea ce este necesar pentru ca 
etapele de dezvoltare ale proiectului să 
fie respectate atât din punct de vedere 
al timpului, cât şi al bugetului.

- Ce prevede strategia pentru 

dezvoltarea companiei în intervalul 

următor?

- În 2010, vom continua cele câteva 
proiecte care sunt deja începute, 
pentru diferiţi investitori români sau 
străini. În scurt timp, vom finaliza prima 
fază de dezvoltare a obiectivului firmei 
americane Plastipak (unul din princi-
palii furnizori de ambalaje pentru firma 
Procter & Gamble), din Urlaţi - judeţul 

Prahova. Producţia efectivă va începe în 
primăvara acestui an, în noua clădire de 
aproximativ 5.000 de metri pătraţi.
Recent, am semnat contractul de reali-
zare a unei investiţii «greenfield» în 
judeţul Maramureş, pentru o firmă 
cu sediul în Vestul Europei, cunoscut 
producător european de membrane şi 
învelitori de cauciuc, pentru industria 
construcţiilor. Clădirea, ce se va defini-
tiva în trimestrul al treilea a.c., va avea 
o suprafaţă industrială totală de peste 
3.600 de metri pătraţi. Tot în 2010, 
continuăm, pentru o altă firmă multi-
naţională, proiectarea şi realizarea unei 
hale industriale în domeniul produc-
ţiei de materiale de construcţii, în zona 
de nord-est a ţării. Pentru aceeaşi firmă 
multinaţională, tot în acest an, vom 
continua extinderea unei clădiri pe care 
am realizat-o acum câţiva ani, în judeţul 
Ilfov.

- Care sunt problemele specifice peri-

oadei actuale? 

- Dintre problemele întâmpinate pe 
segmentul specific, pot fi amintite: 
lipsa de susţinere a mediului investiţi-
onal şi nepriceperea sau dezinteresul 
autorităţilor centrale şi locale în promo-
varea investiţiilor, precum şi inexistenţa 
finanţării adecvate cerinţelor pieţei. De 
asemenea, corupţia şi birocraţia sunt 
alţi doi factori care afectează activi-
tatea tuturor agenţilor economici din 
România.
 Lăcrămioara BOTEZATU

REMCO: Investiţiile în industrie vor reveni curând la un ritm normal

Remco România face parte din 

holding-ul Janssen de Jong Groep 

(cu sediul în Olanda), ce derulează 

activităţi în domeniile execuţiei de 

lucrări de infrastructură, realizării de 

sisteme de construcţii şi dezvoltării de 

proiecte. Societatea este specializată 

în proiectarea, fabricarea şi montajul 

oricărui tip de hale industriale, 

conform unui concept propriu. 

Prezentă pe piaţa autohtonă încă 

din anul 1996, compania a realizat, 

până în prezent, peste 90 de hale 

industriale, cu o suprafaţă totală 

de aproximativ 500.000 mp. Biroul 

din Bucureşti al societăţii este activ 

atât pentru România, cât şi pentru 

Bulgaria.

Ciprian Nanu (47 de ani)

Funcţia/Firma: business development manager al Remco România;

Experienţa profesională: 22 de ani în domeniul industrial;

Studii: Universitatea Politehnică Bucureşti.
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- În ce fel a afectat criza financiară 

societatea pe care o administraţi?

- Activitatea noastră de bază constă 
în proiectarea, realizarea şi reabili-
tarea reţelelor şi lucrărilor din dome-
niul instalaţiilor (apă, canalizare şi gaz) 
pentru care încercăm, în permanenţă, 
să aducem metode alternative la proce-
deele tradiţionale cu săpătură deschisă. 
Astfel, am dezvoltat, cu propriile 
mijloace, utilizarea forajului dirijat, 
ca nouă procedură de pozare în zona 
urbană. Folosim, de asemenea, mai 
multe procedee de pozare a branşamen-
tului fără săpătură (fuzetă şi extracţie). 
În 2009, având în vedere reducerea acti-
vităţii pe piaţa construcţiilor, a trebuit 
să reorganizăm întreaga companie şi, 
din păcate, am fost obligaţi să reducem 
numărul angajaţilor. Suntem pe cale să 
construim o nouă strategie comercială 
şi de comunicare, pentru a avea o mai 
bună reacţie la modificările survenite în 
piaţă. De asemenea, o serie de proiecte 
au fost puse în «aşteptare» până în 
momentul în care vom putea estima 
cu acurateţe evoluţia sectorului nostru 
de activitate. Totodată, ne-am orientat 
către surse alternative de finanţare, 
respectiv fondurile europene, prin care 
să susţinem dezvoltarea colaboratorilor 
noştri. Astfel, la sfârşitul anului 2009, 
am accesat prin Programul Operaţional 
Sectorial de Dezvoltare a Resurselor 
Umane (POSDRU) aproximativ 530.000 
de euro nerambursabili, fonduri desti-
nate finanţării proiectelor de training şi 
de îmbunătăţire a sănătăţii şi securităţii 
angajaţilor în 2010.

- Comparativ cu 2008, care a fost volumul 

contractelor încheiate anul trecut?

- Anul trecut a fost marcat de o prăbu-
şire a segmentului privat, o «îngheţare» 

a investiţiilor clienţilor tradiţionali, 
iar multe proiecte au fost oprite sau 
suspendate. În ceea ce priveşte previ-
ziunile pentru 2010, sperăm într-o 
reluare a creşterii trendului pieţei de 
construcţii în cea de a doua parte a 
anului în curs.
Volumul total al contractelor (clienţi 
şi furnizori) încheiate în 2009 a fost cu 
46% mai mic decât în 2008, procentul 
de subantrepriză fiind de aproximativ 
37%. Pentru a îndeplini cererile inves-
titorilor privaţi, ne-am dezvoltat capa-
citatea de a realiza proiecte de infra-
structură «la cheie». Echipele noastre 
pot să se ocupe de diferitele aspecte 
ale acestui tip de proiect, pornind de 
la design şi obţinerea autorizaţiilor de 
construire, până la execuţia propriu-
zisă. În aceste proiecte, putem realiza 
demolarea, terasamentele, constru-
irea reţelelor, drumurilor şi altor 
obiective (rezervoare, staţii de tratare 
sau de pompare). Acordăm o impor-
tanţă specială condiţiilor de lucru 
ale echipelor, semnalizării şi curăţe-
niei şantierelor şi, mai ales, protecţiei 
mediului, care implică dezvoltarea de 
noi tehnici şi limitarea neplăcerilor 
cauzate riveranilor. Bineînţeles, în 
cadrul echipelor noastre, securitatea 
reprezintă un ax central şi perma-
nent al lucrului pe şantiere. Pentru 
a susţine aceste angajamente, am 
realizat un centru de formare internă 
şi alocăm, în fiecare an, un buget 
important pentru dezvoltarea compe-
tenţelor colaboratorilor. Dezvoltarea 
societăţii pe întreg teritoriul ţării este 
o consecinţă a angajamentului nostru 
de a urma exigenţele partenerilor, 
care ne încredinţează, în mod regulat, 
proiecte aflate în Bucureşti sau în 
provincie. 

- Care sunt cele mai importante 

proiecte pe care le aveţi în derulare?

- Pe lângă cele de reţele edilitare (gaz, 
apă, canalizare), dezvoltate împreună 
cu societăţile Apa Nova Bucureşti şi 
Distrigaz Sud, suntem în curs de finali-
zare a lucrărilor de reţele de apă pota-
bilă, evacuare ape uzate, reţele îngro-
pate, drumuri şi platforme externe de 
la Sun Plaza şi Petrom City. Suntem, de 
asemenea, pe cale să definitivăm primul 
proiect derulat în afara graniţelor ţării. 
Este vorba despre extinderea şi înlo-
cuirea reţelelor de apă şi canalizare în 
oraşul Balcic - Bulgaria, lucrări ce s-au 
desfăşurat pe durata a aproximativ nouă 
luni şi care sperăm să reprezinte o refe-
rinţă importantă pentru abordarea unor 
noi clienţi din zonă.

- Ce prevede strategia pentru dezvol-

tarea companiei?

- Strategia pentru perioada urmă-
toare prevede o dezvoltare a segmen-
tului public şi a proiectelor cu finan-
ţare europeană - din fonduri structu-
rale şi de coeziune, precum şi o diversi-
ficare a altor activităţi cum ar fi cele de 
realizare a reţelelor «uscate» (telefonie, 
electricitate, termoficare urbană etc.) 
sau lansarea unor noi metode de tratare 
a apei. De asemenea, intenţionăm să 
promovăm într-o manieră activă tehno-
logiile fără săpătură deschisă, precum 
şi diagnosticarea şi hidro-curăţarea de 
reţele. Alte obiective importante pentru 
noi sunt acreditarea şi dezvoltarea 

centrului intern de formare (Acvaschool) 
pentru a creşte nivelul de profesiona-
lism al colaboratorilor atât din punct de 
vedere tehnic, cât şi la nivel de mana-
gement. De altfel întreaga conducere 
executivă a fost implicată, pe parcursul 
lui 2009, într-un amplu proiect de trai-
ning ce s-a finalizat la începutul acestui 
an cu realizarea planului de dezvoltare 
„Acvatot 2010 - 2012”. 

- Care sunt problemele întâmpinate în 

mod curent? 

- Principala problemă cu care ne 
confruntăm o constituie, în primul rând,  
preţurile de «dumping» practicate la 
licitaţiile publice, iar pe al doilea loc se 
situează participarea societăţilor nespe-
cializate sau fără o experienţă similară 
la aceste licitaţii. De asemenea, o mare 
parte din licitaţiile publice sunt tergi-
versate de contestaţii (multe dintre 
acestea fiind nefondate) şi de dificul-
tatea autorităţilor de a răspunde în 
timp real solicitărilor antreprenorilor. La 
toate acestea s-au adăugat, anul trecut, 
problemele cauzate de greva magis-
traţilor, care a paralizat practic foarte 
multe proiecte disputate în instanţă. 
În ceea ce priveşte accesul la fondu-
rile europene, acesta este îngreunat de 
lipsa personalului din cadrul autorită-
ţilor de management, ceea ce provoacă 
întârzieri semnificative între momentul 
acceptării proiectelor şi semnarea efec-
tivă a contractelor.
 Lăcrămioara BOTEZATU

ACVATOT: Volumul contractelor încheiate în 2009 a scăzut cu 46%

Înfiinţată în 1991, societatea Acvatot 
a cunoscut o amplă dezvoltare atât 
din punct de vedere economic, cât 
şi pe plan tehnologic şi al resurselor 
umane. Dacă în primii zece ani, 
aproximativ 15 angajaţi realizau o 
cifră medie de afaceri de 150.000 
de euro, în 2008, societatea a ajuns 
la peste 300 de salariaţi şi o cifră 
de afaceri de 30 milioane de euro. 
Domeniile de activitate ale firmei 
sunt variate şi se reflectă în cadrul 
proiectelor de anvergură sau de 
mici dimensiuni, efectuate pentru 
investitorii privaţi sau structurile 
publice (primării, regii autonome 
etc.). Compania dispune, în prezent, 
de 3 agenţii regionale (în Ploieşti, 
Timişoara şi Oradea), ce sunt 
destinate să servească drept suport 
şantierelor din provincie şi să susţină 
dezvoltarea firmei.

François Debergh ( 37 de ani)

Funcţie /Firmă: administrator al companiei Acvatot;

Studii: “Ecole des Hautes Etudes Industrielles de Lille”;

Experienţă profesională: 13 ani în domeniu;

Hobby-uri: muzica, lectura, călătoriile.
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- Care sunt principalele atuuri ce 

vă diferenţiază în raport cu firmele 

competitoare?

- Pentru a răspunde la această între-
bare, trebuie să avem în vedere ceea ce 
antreprenorii implicaţi în toate tipurile 
de construcţii aşteaptă de la un furnizor, 
respectiv nu numai produse exce-
lente, fabricate sub un brand puternic, 
ci şi servicii de înaltă clasă, bazate pe 
relaţii directe şi disponibile rapid. Prin 
modelul unic de afaceri, putem înde-
plini chiar şi cele mai exigente cerinţe 
ale constructorilor. Produsele Hilti se 
bazează pe inovaţie şi design de calitate 
elveţiană. Acestea reprezintă garanţii 
ale performanţei şi rezistenţei, ceea ce 
pentru clienţi înseamnă productivitate 
mai mare la un cost mai mic. Totodată, 
marca Hilti este cunoscută de către 
profesioniştii din întreaga lume. Simpla 
deţinere a unui produs Hilti înseamnă 
că societatea este un partener-cheie al 
oricărui constructor.
Suntem atât de siguri de calitatea 
produselor pe care le oferim încât 
asigurăm service pe viaţă pentru 
sculele livrate, un pachet de servicii 
unic care depăşeşte simpla garanţie. De 
asemenea, oferim o perioadă de doi ani 
în care nu percepem niciun fel de cost 
pentru diverse servicii post - vânzare. 
De exemplu, această ofertă este vala-
bilă pentru toate rotopercutoarele. 
Acestea sunt reparate fără absolut nici 
un cost în cazul în care se defectează 
într-un interval de doi ani de la achizi-
ţionare. După această perioadă, costul 
de reparaţii este limitat, asigurându-
ne clienţii că vor plăti preţuri minime 
pentru reparaţie si chiar mai mult decât 
atât, vor avea control total asupra 
costurilor maxime de operare. De 
asemenea, menţinem relaţii directe cu 

antreprenorii. Consultanţii tehnici Hilti 
merg pe şantiere, oriunde ar fi acestea 
localizate. Analizăm, împreună cu 
clientul, aplicaţiile şi abia apoi asigurăm 
consultanţă şi training de utilizare. 
Clienţii ne apreciază pentru ceea ce ne 
propunem să fim: parteneri şi adevă-
raţi profesionişti. Mai mult, structura 
companiei ne permite să livrăm produ-
sele la numai o zi după comandă, în 
toate zonele ţării, fapt ce asigură flexi-
bilitate beneficiarilor. 

- Descrieţi modul în care criza 

financiarã a afectat activitatea pe care 

o desfăşuraţi.

- Recesiunea, care a început în România 
în ultima parte a anului 2008, a avut un 
impact mare asupra economiei în 2009. 
În domeniul construcţiilor, compa-
niile s-au confruntat cu amânarea sau 
anularea multor proiecte, închiderea 
şantierelor, şomaj şi întârzierea plăţilor. 
Ceea ce a afectat antreprenorii gene-
rali la început a generat un efect de tip 
domino în rândurile subcontractorilor 
şi furnizorilor. Hilti a fost, de asemenea, 
prinsă în această spirală de recesiune 
şi incertitudine. Mulţumită modelului 
nostru de afaceri directe, am observat 
aceste schimbări din timp şi am adoptat 
o atitudine pro-activă. Ne-am reorientat 
consultanţii tehnici spre nişele de piaţă, 
unde am remarcat o continuare a acti-
vităţii. De asemenea, am crescut nivelul 
de competenţă al propriilor angajaţi şi 

am ajustat structurile de costuri. Refe-
rindu-ne la situaţia dificilă din dome-
niul construcţiilor, vânzările noastre au 
fost în linie cu aşteptările, reuşind să 
atingem un rezultat net superior mediei 
generale din sector, ceea ce a dus la 
creşterea semnificativă a cotei de piaţă.

- Cum a evoluat segmentul specific de 

activitate?

- În 2009, piaţa construcţiilor a scăzut cu 
15%, context în care segmentul specific 
a consemnat o depreciere mult mai dras-
tică, care poate ajunge la aproximativ 
60% pe anumite grupe de produse. Din 
fericire, măsurile menţionate anterior 
ne-au ajutat să câştigăm o importantă 
cotă de piaţă pe cele mai multe segmente 
în care suntem prezenţi. Pentru 2010, 
previziunile noastre în ceea ce priveşte 
evoluţia domeniului construcţiilor 
rămân pesimiste. Pentru intervalul 2010-
2011 strategia de dezvoltare a compa-
niei vizează concentrarea pe segmentele 
de piaţă care sunt în creştere.

- Consideraţi că recesiunea s-ar putea 

prelungi în ţara noastră, în raport cu 

situaţia din alte state?

- Pentru a ieşi din criză, România are 
nevoie, în primul rând, de îmbunătăţirea 
climatului economic mondial. Există 
unele semne că acest lucru este pe cale 
să se întâmple. În cazul în care nivelul 
de încredere a investitorilor va reveni 
la niveluri decente, banii vor fi din nou 

disponibili. România va beneficia de 
acest flux de investiţii străine numai cu 
condiţia menţinerii stabilităţii politice. În 
al doilea rând, Guvernul are un rol impor-
tant. Acesta trebuie să fie un exemplu 
în ceea ce priveşte plata completă şi la 
timp a lucrărilor pe care le finanţează, 
către firmele de construcţii. Acest lucru 
este esenţial pentru menţinerea soci-
etăţilor pe piaţă. Apoi, desigur, Execu-
tivul trebuie să accelereze procesul de 
utilizare a fondurilor europene pentru 
proiecte de infrastructurã. Acest lucru va 
aduce «o gură de oxigen» pentru mulţi 
antreprenori care aşteaptă noi proiecte 
şi va ajuta România să se alinieze la 
normele europene în ceea ce priveşte 
nivelul infrastructurii.

- Descrieţi principalele noutăţi ce vor 

fi lansate pe piaţă.

- În perioada imediat următoare, vom 
lansa mai multe produse. Unul dintre 
acestea este reprezentat de TE 1500, 
un ciocan pneumatic demolator unic în 
clasa sa. Acesta va fi echipat cu un motor 
fără perii, fapt ce facilitează activităţile 
de service. Produsul are, de asemenea, 
putere sporită şi dispune de reducerea 
vibraţiilor. Astfel, utilizatorii vor putea 
munci mai mult fără a obosi. La sfârşitul 
zilei va fi vizibilă creşterea productivităţii 
cu un consum mai mic de resurse. Un alt 
produs este HIT HY 150 Max, care de fapt 
înglobează un sistem complet de anco-
rare chimică, ce necesită o fixare la adân-
cime mai mică, în timp ce asigură sarcini 
de încărcare mai mari faţă de produsul 
oferit în prezent.

- Care este strategia de investiţii adop-

tată la nivel de grup în dezvoltarea 

activităţii Hilti România?

- Deşi mediul economic este, încă, 
dominat de incertitudine, Hilti se anga-
jeaza în continuare, în procesele de 
inovare. Acest lucru va fi materializat 
prin introducerea în România a peste 
10 produse noi în acest an, care vor 
adăuga valoare pentru clienţii noştri, 
prin sporirea productivităţii şi gene-
rarea de economii. Un alt punct-cheie 
pe care se bazează activitatea compa-
niei este importanţa acordată dezvol-
tării profesionale a propriilor angajaţi. 
Chiar dacă este, încă, recesiune, vom 
continua un program care a început 
în 2006 şi care subliniază importanţa 
culturii noastre unice. Fiecare angajat 
se va bucura de oportunitatea de a se 
apropia de misiunile şi valorile noastre, 
prin participarea la un seminar de două 
zile la Snagov. Credem că principalele 
valori proprii (integritate, curaj, angaja-
ment şi muncă în echipă) asigură faptul 
că fiecare angajat va fi ajutat să se 
dezvolte în continuare, precum şi acela 
că partenerii Hilti vor fi deserviţi în cel 
mai bun mod.
 Lăcrămioara BOTEZATU

HILTI: Partener profesionist pentru constructori

Hilti România este subsidiara 
locală a grupului Hilti (din 
Liechtenstein), unul dintre 
producătorii mondiali de top de 
unelte şi accesorii profesionale 
pentru construcţii. Gama de 
produse a fi rmei include: sisteme 
de măsurare, găurire şi demolare, 
tehnică diamantată pentru tăiere 
şi fi nisare, unelte pentru fi xări prin 
înşurubare şi directe, sisteme de 
ancorare, suporţi pentru instalaţii 
şi sisteme antifoc. Societatea 
oferă, totodată, consultanţă în 
alegerea produselor, precum 
şi sisteme informatice pentru 
proiectarea de instalaţii. În 2008, 
compania a realizat o cifră de 
afaceri de 35 milioane de lei, iar în 
2009 aceasta s-a diminuat până 
la 28,4 milioane de lei. Grupul 
Hilti are 17.000 de angajaţi în 
peste 120 de ţări şi a realizat, 
anul trecut, vânzări totale de 3,8 
miliarde franci elveţieni.
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Philippe Guillouet (43 de ani)

Funcţie / Firmă: director general al Hilti România;

Studii: Universitatea Supelec (inginer electrician în Franţa ), IMD MBA (MBA în Elveţia);

Experienţă profesională: 10 ani în industria energetică în diferite ţări; 9 ani în cadrul grupului Hilti în diferite 

poziţii în cadrul organizaţiilor din Austria, Africa de Sud şi România;

Hobby-uri: fotbal şi tenis.
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Care au fost rezultatele fi nanciare 

aferente lui 2009?

Anul trecut, Saint-Gobain Glass România a 
realizat la nivel regional vânzări similare celor 
din 2008, pe fondul creşterii livrărilor regio-
nale. Deşi exerciţiul fi nanciar precedent s-a 
remarcat printr-o scădere previzibilă a pieţei 
pentru construcţii, trebuie menţionat faptul 
că - din punct de vedere valoric - 2009 s-a 
remarcat printr-o evoluţie „calitativă” ce s-a 
putut observa nu doar în România, ci şi la 
nivelul Europei de Sud-Est. Pe acest fond, 
rezultatele Saint-Gobain Glass România 
sunt net superioare celor obţinute la nivelul 
întregului sector de activitate şi, în parti-
cular, celui de sticlă arhitecturală. Cel mai 
probabil, în 2010 se vor consemna uşoare 
creşteri pe piaţa autohtonă, fără oscilaţii 
spectaculoase. Ne bazăm pe o continuare 
a tendinţei de migraţie a clienţilor fi nali - 
în special din segmentul rezidenţial - către 
produsele cu valoare adăugată superioară, 
aceste sortimente de sticlă fi ind mult mai 
avantajoase din punct de vedere al confor-
tului termic şi al economiilor ulterioare de 
energie, chiar dacă necesită o investiţie 
iniţială puţin mai mare. De asemenea, ne 
aşteptăm ca procesatorii de sticlă şi produ-
cătorii de ferestre să acorde o mai mare 
atenţie aşa-numitei „pieţe de înlocuire”, afl ate 
într-o dinamică optimă atât în regiunea 
noastră, cât şi pe pieţele statelor din Europa 
Occidentală.

Aţi lansat modele noi de sticlă în ultima 

vreme?

Procesul de maturizare a pieţei şi eforturile 
de comunicare depuse în ultimii doi ani au 
dus la o orientare mai accentuată a benefi -
ciarilor către sortimente având caracteristici 
superioare, din categorii ca SGGPlanitherm 
UN (Low-E) şi SGGPlanitherm 4S (cu funcţie 
dublă de izolare termică şi control solar) - 
ambele destinate aplicaţiilor din sectorul 

rezidenţial, respectiv gama de control solar 
SGG Cool-Lite - pentru sectorul nereziden-
ţial). Împreună, acestea au ajuns să repre-
zinte mai mult de jumătate din cifra de 
afaceri realizată pe piaţa României. Extin-
derea portofoliului de produse este un 
punct-cheie al strategiei comerciale în 
regiune. Consolidăm, în continuare, poziţia 
Saint-Gobain Glass de lider zonal, prin 
promovarea de produse şi soluţii inova-
toare, ţinând cont de tendinţele de schim-
bare a condiţiilor climatice, de normele şi 
reglementările în vigoare şi de necesitatea 
de a trăi mai bine într-un mediu sănătos.

Care este strategia de marketing pe 

termen scurt?

Încurajăm tendinţa partenerilor de a 
alege sortimentele cu proprietăţi speciale, 
venind în întâmpinarea cerinţelor tot mai 
diversifi cate ale arhitecţilor - lideri de 
opinie în branşă - cu lansări de produse noi 
şi revoluţionare, precum şi cu extinderea 
gamelor deja existente. În acest sens, în 
acest an lucrăm la completarea sortimen-
telor SGGCool Lite cu sub-categoria STB - 
SGGCool-Lite STB136 şi SGGCool-Lite 
STB120. Acestea sunt modele ce asigură 
control solar care completează gama 
de culori, oferind posibilitatea punerii 
în valoare a ideilor de design, în combi-
naţie cu benefi ciile unui produs cu control 
solar. Anul acesta vom lansa ofi cial gamele 
SGGCool-Lite SKN şi SGGCool-Lite Xtreme 
- vitraje înalt selective de vârf disponibile 
în acest moment pe piaţă. Pentru segmen-
tele rezidenţial şi al proiectelor de mici 
dimensiuni am pregătit de asemenea o 
surpriză, prin promovarea sticlelor SGGPla-
nitherm 4S şi SGGPlanitherm UN, în vari-
anta securizabilă, fabricate la Călăraşi. În 
concluzie anul 2010 este o perioadă plină 
de provocări din care nu vor lipsi lansări 
de noi produse, precum şi extinderi de 

game deja existente. În ceea ce priveşte 
comunicarea, vom continua să acordăm o 
atenţie deosebită informării directe a lide-
rilor de opinie şi marilor companii despre 
produsele oferite şi a benefi ciilor aces-
tora. Am lansat, în acest sens, o pagină 
de internet (www.controlsolar.ro), unde 
arhitecţii din România, precum şi cei din 
Bulgaria, Republica Moldova sau Turcia, 
pot găsi informaţii detaliate despre sticlele 
Saint-Gobain Glass şi pot face simulări de 
proiectare a faţadelor cu diferite vitraje. 
De asemenea, intenţionăm să îmbună-
tăţim calitatea comunicării către utilizatorii 
fi nali din segmentul rezidenţial. Vrem să 
facem cunoscut acestora, obişnuiţi să audă 
mai mult despre proprietăţile ramelor, 
că în ceea ce priveşte caracteristicile de 
performanţă ale ferestrelor, acestea sunt 
determinate într-o măsură de 80% - 90% 
de vitrajul utilizat. Desigur, acesta este 
un proiect pe termen lung, pe care l-am 
demarat în 2009.

Oferiţi câteva detalii despre planul de 

investiţii. 

Planurile companiei în viitorul apropiat 
vizează consolidarea poziţiei de lider pe 
piaţa naţională de profi l şi dezvoltarea 
platformei de producţie/distribuţie din 
Călăraşi, ca centru european de fabri-
caţie al Saint-Gobain Glass. De asemenea, 
ne propunem extinderea operaţiunilor 
şi ocuparea primului loc în clasamentul 
furnizorilor regionali. Pentru acest an 
avem în vedere realizarea de investiţii la 
linia proprie de sputerizare magnetronică, 

pentru producţia de noi sortimente de 
sticlă cu proprie tăţi speciale şi cu o valoare 
adăugată mare. Astfel, ne propunem 
producerea, la nivel local, a noi sortimente 
cu proprietăţi speciale şi valoare adaugată 
mare: gama SGGCool-Lite STB, extinderea 
gamelor SGGPlanitherm UN si SGGPlani-
therm 4S cu variantele securizabile şi chiar 
modele din gama „anti-refl exivă”, cum 
ar fi  SGGVision-Lite. Aceste vor duce, de 
asemenea, la sporirea capacităţii actuale a 
liniei de sputerizare magnetronică.

Ce orizont de aşteptări aveţi în ceea ce 

priveşte reluarea creşterii economice?

Sectorul de tâmplărie termoizolantă din 
România se afl ă, în mod structural, într-o 
etapă de creştere pe termen mediu şi 
lung, chiar dacă au apărut scăderi tempo-
rare. Cererea de locuinţe noi va continua 
să existe, iar sectorul de renovări are un 
mare potenţial de dezvoltare. Unele studii 
de specialitate efectuate estimează chiar 
o triplare a volumului pieţei pentru urmă-
torii ani. Pentru relansare, un rol impor-
tant revine reabilitării termice a construc-
ţiilor existente, în condiţiile introducerii 
obligativităţii pentru certifi carea ener-
getică. Suntem încrezători că - în acest 
context difi cil existent pe piaţă - procesa-
torii şi producătorii de tâmplărie termoizo-
lantă îşi vor concentra tot mai mult atenţia 
către ideea de a oferi „confort şi economi-
sire pe termen lung”, prin achiziţia de sticlă 
performantă, ce asigură benefi cii sporite 
utilizatorilor.
 Ovidiu ŞTEFĂNESCU

Tipuri performante de sticlă, prin SAINT-GOBAIN GLASS România

Înfiinţată în 2005, compania Saint-
Gobain Glass România - subsidiara 
locală a concernului Saint-Gobain 
- este, în prezent, unul dintre cei 
mai mari furnizori de sticlă float 
şi vitraje speciale, fiind - în acelaşi 
timp - singurul producător de sticlă 
arhitecturală care deţine o unitate 
de fabricaţie în România. Investiţia 
iniţială a totalizat peste 100 de 
milioane de euro, fabrica având o 
capacitate de aproximativ 650 tone/
zi (230.000 tone/an). Ulterior, s-a 
impus necesitatea adoptării unei 
strategii de extindere a concernului 
francez, concretizată - la sfârşitul 
lunii iunie 2008 - prin darea în 
folosinţă a unui echipament de 
sputerizare magnetronică. Pentru a 
oferi mai multe detalii despre evoluţia 
companiei, precum şi pentru a 
evidenţia tendinţele pe termen scurt/
mediu este prezentată, în continuare, 
opinia directorului general al 
societăţii, Ovidiu Păscuţiu.

Ovidiu Păscuţiu (39 de ani)

Funcţia/Firma: director general, Saint-Gobain Glass România;

Studii: Facultatea de Fizică,  Universitatea de Vest din Timişoara, MBA - The Open University Business School, Marea Britanie; 

Experienţă profesională: 10 ani în activitatea de management şi 2 ani în domeniul vitrajelor;

Hobby-uri: muzică electronică, teatru, călătorii.



NR. 4  MAI 2010  AGENDA CONSTRUCŢIILOR ONLINE  25

sumar OPINII

http://www.controlsolar.ro/ro/


26  AGENDA CONSTRUCŢIILOR ONLINE  NR. 4  MAI 2010

sumarOPINII

Detaliaţi istoricul companiei, precum 

şi felul în care a evoluat cariera 

dumneavoastră în această societate.

Marca Gealan este prezentă de 16 
ani pe piaţa românească de profile 
din PVC. Se poate afirma faptul că 
am mizat consecvent pe o dezvol-
tare rapidă a distribuţiei în România 
şi pe promovarea intensivă şi exten-
sivă a imaginii Gealan, ajungând ca - 
în scurt timp - să devenim principalii 
furnizori din branşă. Rezultatele foarte 
bune, obţinute într-un interval relativ 
scurt de timp, au determinat ca, în 
1998, să fie demarat un proiect inves-
tiţional amplu, destinat construcţiei 
primei fabrici de extrudare a profilelor 
din PVC din România, noua capacitate 
de producţie fiind inaugurată la foarte 
puţin timp. Ulterior, ne-am conso-
lidat rapid poziţia în cadrul grupului, 
începând să livrăm profile în Repu-
blica Moldova şi Bulgaria. Reprezen-
tanţa locală a reuşit performanţa de 
a exporta şi către firmă-mamă, certi-
ficându-se, astfel, identitatea reţetei 
utilizate şi tehnologiei de fabricaţie. 
În ceea ce priveşte evoluţia personală 
în cadrul companiei, drumul parcurs 
a fost firesc. Practic, am dezvoltat 
această afacere de la nivelul zero. Înce-
putul a însemnat o adevărată provo-
care pentru mine, deoarece trebuia să 
pun bazele unei reţele de parteneri 
locali, iar rezultatele firmei pe piaţa 
din România depindeau exclusiv de 
persoana.

Cum s-a dezvoltat afacerea pe plan 

naţional?

Afacerea Gealan s-a plasat perma-
nent pe un trend ascendent, afirmaţie 
demonstrată prin faptul că, începând 
cu anul 1995, când am realizat primul 

milion de euro,  cifra de afaceri s-a 
dublat la fiecare doi ani. În 2009, în 
pofida contextului economic nefa-
vorabil, am reuşit să ne menţinem 
poziţia de lider pe piaţă, ceea ce ne 
încurajează şi ne determină să facem 
în continuare toate eforturile pentru 
a ne păstra în fruntea clasamen-
tului. Referitor la distribuţie, reţeaua 
noastră s-a dezvoltat foarte puternic, 
devenind una dintre cele mai impor-
tante din România. Practic, livrăm 
componentele şi tehnologia necesare 
producţiei de ferestre termoizolante 
unui număr de peste 600 de companii 
specializate în fabricaţia de tâmplărie 
din PVC. 

Care au fost noutăţile pe le-aţi 

lansat în ultima perioadă pe piaţa 

de profil? 

Recent, am lansat profilele ecologice 
Gealan Forte, produse după reţeta cu 
stabilizatori de calciu-zinc. În prezent, 
suntem pe cale să aducem în faţa actu-
alilor şi potenţialilor colaboratori o 
serie de  argumente suplimentare, prin 
promovarea tehnicii patentate Gealan 
STV (vitraj static uscat). Aceasta face 
posibilă realizarea de ferestre mult 
mai mari decât până acum şi asigură 
îmbunătăţiri nete ale performanţelor 
de termoizolare, prin obţinerea unor 
valori îmbunătăţite ale coeficientului 
de transfer termic cu până la 0,2 W/
mp (în funcţie de combinaţia de profile 
utilizate). Un alt avantaj al acestei 
soluţii propuse de noi este consti-
tuit de protecţia sporită antiefracţie, 
deoarece îndepărtarea geamului prin 
mijloace mecanice devine mult mai 
dificilă. De asemenea, clasa antiefracţie 
este îmbunătăţită şi prin folosirea unui 
sistem performant de feronerie, cu 

proprietăţi speciale, elementele fiind 
furnizate de Selve.

Menţionaţi principalele direcţii de 

dezvoltare, pe termen scurt.

Strategia de expansiune a afacerii, 
aferentă anului 2010, vizează conso-
lidarea poziţiei pe care o deţinem pe 
piaţa din România, îmbunătăţirea rela-
ţiilor de colaborare cu partenerii exis-
tenţi, precum şi cu utilizatorii finali. 
De asemenea, vom pune accent pe 
dezvoltarea reţelei de comercializare 
la nivel naţional, prin programe de 
perfecţionare şi de evaluare tehnică. 
Nu în ultimul rând, ne concentrăm pe 
o mai bună comunicare cu partenerii 
de afaceri, încercând să răspundem în 
timp util solicitărilor acestora. 

Derulaţi proiecte speciale de inves-

tiţii în această perioadă?

Fondule alocate în prezent de 
compania noastră sunt orientate, în 
principal, spre consolidarea supor-
tului acordat clienţilor în cadrul acti-
vităţilor de marketing, îmbunătă-
ţirea seriei de produse deja existente 
pe piaţă, precum şi implementarea 
unor programe de specializare, desti-
nate companiilor de tâmplărie. Ca lider 
de piaţă, este firesc să ne străduim să 
promovăm produse performante, care 
îndeplinesc toate exigenţele stipulate 
în cadrul standardelor europene armo-
nizate (SR EN 12608 şi SR EN 14351-1). 

Cum caracterizaţi participarea 

companiei în cadrul târgului de la 

Nürnberg, organizat în luna martie 

a.c.?

La ediţia din acest an a expoziţiei 
internaţionale Fensterbau/Frontale, 
grupul Gealan a prezentat cele mai 
recente si spectaculoase inovaţii, 
produse ce au calităţi imbatabile şi 
un design atractiv. La acest eveni-
ment, în prim plan au fost poziţio-
nate profilele colorate de tip Acryl-
color, precum şi sistemele cu adân-
cime constructivă superioară, S 7000 
IQ plus şi S 8000 IQ plus. De asemenea, 
cei interesaţi a avut ocazia să testeze, 
în premieră, vitrajul static uscat STV, 
amintit anterior. Răspunzând preo-
cupărilor actuale legate de îmbună-
tăţirea termoizolaţiei pentru ferestre, 
am mai promovat câteva dintre solu-
ţiile special dezvoltate în acest scop, 
cum ar fi sisteme alternative de ranfor-
sare şi tehnologiei de izolare supli-
mentară cu spumă poliuretanică a 
profilelor. Aceste inovaţii contribuie 
la atingerea obiectivului Gealan cu 
privire la performanţă: valori ale coefi-
cientului de transfer termic al feres-
trei la niveluri mai mici de 0,8 W/
mpK. Practic, prin combinarea tehnicii 
STV cu tehnica izolării cu spumă la 
sistemul S 7000 IQ plus, s-au obţinut 
valori corespunzătoare standardului 
de casă pasivă.
 Ovidiu ŞTEFĂNESCU

Soluţii tehnice pentru ferestre de case pasive, prin GEALAN România

Gealan România reprezintă unul dintre 
principalii furnizori naţionali de sisteme 
de profi le din PVC destinate execuţiei de 
tâmplărie termoizolantă. Parte a grupului 
german Gealan Fenster Systeme GmbH, 
compania a realizat, în ultimii ani, cifre 
de afaceri importante în acest sector 
de activitate, atingând un nivel maxim 
istoric în 2008, când valoarea vânzărilor 
a depăşit peste 90 de milioane de euro. 
În prezent, fi rma deţine o unitate de 
producţie în Bucureşti şi are peste 600 de 
parteneri în întreaga ţară. În ultimul an, 
criza economică a afectat activitatea în 
România, pe fondul scăderii drastice a 
investiţiilor în domeniul construcţiilor, dar 
la nivel de management au fost aplicate 
toate măsurile pentru a fi  păstrată poziţia 
de lider al pieţei de profi le din PVC pentru 
ferestre. În continuare este prezentată 
opinia directorului general al societăţii, 
Aurel Vlaicu, referitoare la evoluţia Gealan 
pe piaţa locală şi la perspectivele de 
relansare a vânzărilor.

Aurel Vlaicu (47 ani);

Funcţia/Firma: director general, Gealan România;

Studii: Facultatea de Transporturi, Universitatea Politehnică Bucureşti;

Experienţă profesională: 16 ani în domeniul furnizării de sisteme din PVC;

Hobby-uri: schi, călătorii, automobile și fotbal.



NR. 4  MAI 2010  AGENDA CONSTRUCŢIILOR ONLINE  27

sumar OPINII

http://www.gealan.ro/


28  AGENDA CONSTRUCŢIILOR ONLINE  NR. 4  MAI 2010

sumarOPINII

Descrieţi condiţiile în care a demarat 

colaborarea cu Schachermayer.

În primul an de prezenţă pe piaţa locală, 
activitatea fi rmei fondate în România 
a fost coordonată de un manager de 
proiect din Slovacia. Sarcina principală 
a acestuia a fost constituită de imple-
mentarea sistemului organizatoric şi de 
management similar celui al compa-
niei-mamă. Până în iulie 2004, Schacher-
mayer România a avut ca obiect de acti-
vitate logistica/distribuţia sistemelor de 
feronerie promovate de Maco (Salzburg - 
Austria) către partenerii autohtoni ai 
acestuia. Începând din august 2004, am 
preluat conducerea fi rmei. Situaţia fi nan-
ciară a primei jumătăţi a anului respectiv 
indica realizarea unei cifre de afaceri în 
valoare de un milion de euro. Alături de 
cei 10 angajaţi pe care compania îi avea 
în acel moment, am reuşit ca, în semestrul 
al doilea, să îmbunătăţim în mod evident 
rezultatele, la sfârşitul lui 2004 raportând 
vânzări de peste 3,5 milioane de euro.

Precizaţi principalele repere ale acti-

vităţii companiei, în perioada care a 

urmat.

Strategia aferentă intervalului 2005 - 2007 
s-a axat pe imprimarea unui ritm de creş-
tere accelerat, pentru a facilita exploa-
tarea conjuncturii favorabile manifes-
tate pe piaţa de profi l şi a obţine o poziţie 
cât mai bună în competiţia cu fi rme 
puternice, care activau în acest sector 
de cel puţin 8 ani. Produsul principal 
pe care l-am comercializat a fost repre-
zentat de feroneria oscilo-batantă de la 
Maco. Schachermayer a reuşit, într-un 
timp relativ scurt, să-şi dezvolte porto-
foliul de clienţi, în special datorită siste-
mului de distribuţie bine pus la punct, 
caracterizat printr-o gestiune optimă a 
stocurilor depozitului din Bucureşti (cu o 

suprafaţă de 1.000 mp) şi livrare în regim 
de cargo rapid, la poarta fabricii clien-
ţilor, indiferent de distanţă şi de canti-
tatea comandată. Pentru ţara noastră, 
această modalitate de distribuţie a repre-
zentat în momentul respectiv o noutate 
în domeniu şi a asigurat un avantaj clien-
ţilor Schachermayer faţă de concurenţi 
acestora, mai ales într-o perioadă în care 
viteza de reacţie şi disponibilitatea produ-
sului reprezentau atuuri importante. 
Astfel, ne-am impus pe piaţă imaginea de 
specialişti în comerţ, servicii şi logistică, 
având un portofoliu de produse de înalt 
nivel calitativ şi tehnic şi fi ind un partener 
stabil şi puternic, care poate susţine 
dezvoltarea benefi ciarilor săi. 

Cum s-a repercutat această strategie 

în plan financiar?

Rezultatul a fost că, la finele lui 2005, 
firma avea 15 angajaţi şi a încheiat anul 
cu o cifră de afaceri de aproximativ 5,7 
milioane de euro. Încurajaţi de succesul 
obţinut şi de strategia concernului 
de reinvestire a profitului, am conti-
nuat dezvoltarea la nivel naţional, prin 
deschiderea unui punct de lucru la Cluj-
Napoca, majorarea suprafeţei de stocare 
din Bucureşti şi a numărului de anga-
jaţi, astfel încât, în 2006, am consemnat 
livrări în valoare de 9,5 milioane de euro. 
Principalul mijloc de sporire a cifrei de 
afaceri a fost, însă, reprezentat de diver-
sificarea gamei de produse comercia-
lizate. La sfârşitul lui 2007, moment ce 
reprezenta - în acelaşi timp - şi punctul 

de încheiere al perioadei de implemen-
tare a planului de business derulat timp 
de trei ani, firma noastră devenise cea 
mai importantă casă de comerţ speciali-
zată în domeniul feroneriei şi accesoriilor 
pentru tâmplărie de pe plan naţional, cu 
o cifră de afaceri de circa 9,5 milioane de 
euro şi peste 50 de angajaţi.

Ce efect a avut criza economică asupra 

companiei?

Anul 2008 a însemnat, de fapt, primul 
recul în ceea ce priveşte nivelul cumulat 
al vânzărilor. Această situaţie a fost în 
mod direct determinată de criza fi nan-
ciară, care se declanşase şi în ţara noastră, 
afectând rezultatul ultimului trimestru 
al exerciţiului fi nanciar respectiv, ce era, 
de regulă, intervalul în care se realizau 
cele mai mari volume de vânzări. Chiar 
şi în aceste condiţii extrem de nefavora-
bile, cifra de afaceri a scăzut relativ puţin 
faţă de anul precedent, până la nivelul 
de circa 9 milioane de euro, însă marja 
brută a profi tului s-a majorat şi în acel 
an, datorită implementării în timp util a 
unui program de restructurare a fi rmei. 
În prezent, ne-am reorganizat activitatea 
pentru a face faţă recesiunii, însă nu am 
renunţat la principiile pe baza cărora 
ne-am construit imaginea pe piaţă, încă 
de la început. Acesta este principalul 
motiv pentru care societatea şi-a majorat 
cota pe parcursul anului 2009, consoli-
dându-şi astfel poziţia în raport cu fi rmele 
competitoare. Clienţii Schachermayer 
benefi ciază, în continuare, de sortimente 

cu performanţe ridicate, într-o gamă 
diversă. De asemenea, stocurile sunt sufi -
ciente pentru a permite păstrarea ritmului 
de livrare care ne-a consacrat. 

Menţionaţi măsurile pe care le veţi lua 

pentru consolidarea poziţiei deţinute.

La nivel strategic, pregătim un nou plan 
pentru următorii trei ani, pe care îl vom 
pune în practică începând cu anul 2011 şi 
al cărui motto este: „Cei mai buni… (bene-
fi ciari, furnizori, angajaţi, etc.)”. Primul pas 
a fost deja făcut, prin amplasarea sediului 
central al companiei într-o zonă care ne 
va permite desfăşurarea optimă a opera-
ţiunilor pregătite în domeniul marketing-
ului, comunicării, logisticii. Cu o supra-
faţă totală de peste 1.700 mp, noul spaţiu 
devine cel mai mare sediu în care Scha-
chermayer România şi-a desfăşurat până 
acum activitatea. Totodată, investiţiile vor 
continua şi la fi liala din Transilvania: la 
depozitul din Cluj vom amenaja un spaţiu 
modern de prezentare a produselor din 
toate diviziile active în România. În 2011 
intenţionăm să redeschidem fi liala din 
Moldova - afl ată, în acest moment, într-o 
fază de reorganizare - care va benefi cia, 
de asemenea, de un showroom. Planul 
menţionat presupune şi derularea unui 
program complex care vizează creşterea 
nivelului de pregătire a personalului 
existent, în special a managerilor tineri, 
precum şi extinderea echipei de vânzări.

Care sunt perspectivele, pe termen 

scurt/mediu?

În ultima perioadă, au fost cooptaţi noi 
furnizori în parteneriate cu grupul Scha-
chermayer, urmând ca în România să 
putem beneficia, încă de anul acesta, 
de produsele promovate de societăţile 
respective. În acest context, este impor-
tantă şi decizia firmei-mamă de a îmbu-
nătăţi imaginea corporatistă a Scha-
chermayer. Aceasta va simboliza legă-
tura între tradiţia companiei fondate 
în Linz în anul 1838 şi modernitatea 
imprimată Casei de Comerţ Schacher-
mayer de a şasea generaţie a familiei cu 
acelaşi nume. În toată această perioadă, 
reprezentanţa locală a reuşit nu numai 
să-şi îndeplinească ţintele economice 
şi de dezvoltare, ci şi să demonstreze 
- prin activitatea curentă - faptul că şi 
în România, cu aportul unor angajaţi 
şi manageri autohtoni, se pot dezvolta 
afaceri puternice, similare celor din ţări 
mai avansate în construirea economiei 
de piaţă. Suntem convinşi şi de faptul 
că am reuşit să participăm la stabilirea 
unui standard ridicat al acestei activi-
tăţi şi să contribuim la modernizarea 
domeniului nostru de activitate. Viitorul 
firmei noastre este astfel asigurat, iar 
paşii pe care îi vom face se vor baza, cu 
siguranţă, pe aceleaşi principii, contri-
buind la expansiunea pieţei locale de 
profil.
 Ovidiu ŞTEFĂNESCU

SCHACHERMAYER își continuă consolidarea poziţiei pe piaţă

Compania Schachermayer România 
a fost înfi inţată în luna mai 2003, 
ca subsidiară a Schachermayer 
Grosshandelsgesellschaft m.b.H din Linz 
(Austria) - asociat unic al noii societăţi. 
Principalul obiect de activitate al fi rmei 
este constituit de comercializarea 
sistemelor de feronerie destinate 
montajului la ansamblurile de tâmplărie 
termoizolantă, accesorii de mobilier etc. 
De asemenea, specialiştii reprezentanţei 
autohtone asigură servicii de 
consultanţă, precum şi asistenţă tehnică 
profesională. În prezent, Schachermayer 
colaborează cu producători consacraţi 
pe piaţa mondială de profi l, cum ar fi  
Maco, Hettich, Simmonswerk, Hoppe, 
Dr.Hahn, Winkhaus, Kaba, Geze, Dorma, 
Spax, Stadur, Blum etc. În continuare, 
directorul general al fi rmei, George 
Pîrvu, se referă la evoluţia companiei în 
cei 8 ani de activitate pe piaţa de profi l 
din România, precum şi la principalele 
măsuri luate pentru asigurarea, în 
continuare, a unui parcurs optim.
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George Pîrvu (44 de ani)

Funcţia/Firma: director general, Schachermayer România;

Studii: Facultatea de Transporturi, Universitatea Politehnică Bucureşti;

Experienţă: 14 ani în domeniul sistemelor de feronerie;

Hobby: istorie.
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Precizaţi prin ce se diferenţiază 

produsele promovate de compania 

dumneavoastră.

Dacă acum aproape 10 ani profilele 
Salamander nu erau foarte cunoscute 
în România, chiar dacă piaţa prezenta 
perspective încurajatoare pentru 
produsele de top, acum acestea sunt 
sortimente devenite, deja, celebre 
pentru gradul înalt de calitate pe care îl 
asigură. În acest sens, suntem recoman-
daţi de producătorii de ferestre care 
ne sunt parteneri încă de la intrarea 
pe piaţa din România, precum şi de 
consumatorii finali din partea cărora 
nu am avut reclamaţii. Totodată, preo-
cuparea constantă a departamentului 
tehnic al furnizorului german pentru 
produse inovatoare aduce beneficii 
tuturor partenerilor noştri. Partici-
parea la ultima expoziţie europeană 
Fensterbau/Frontale de la Nürnberg a 
demonstrat din nou acest lucru, Sala-
mander lansând pe piaţă un nou sistem 
de profile. BluEvolution este o serie de 
profile cu 6 camere, având adâncime 
constructivă de 92 de mm şi o înăl-
ţime de 118 mm care permite realizarea 
de ferestre cu un coeficient de transfer 
termic de 0,73 W/mpK. Sistemul, dispo-
nibil deja şi în România, a fost creat 
ţinând cont de normele energetice care 
se vor aplica în Germania începând cu 
2012, având, astfel, aplicabilitate în 
realizarea de case pasive. În afară de 
acesta, în oferta noastră se mai regăsesc 
sistemele 3D (cinci camere de izolare şi 
trei garnituri, având o lăţime de 76 de 
mm), StreamLine (cu şapte sau cinci 
camere, lăţime 76 de mm) şi 2D (cu trei 
şi patru camere de izolare, lăţime de 60 
mm) precum şi feroneria Siegenia - Aubi 
Germania (cu un aport de circa 20% la 
realizarea cifrei de afaceri).            

Cum se structurează activitatea 

firmei?

Întrucât pentru compania noastră apro-
pierea de clienţi este una foarte impor-
tantă, dispunem de două depozite, unul 
în Baia Mare (cu o suprafaţă de 1.350 mp) 
şi altul în Bucureşti (de 1.300 mp), având şi 
mijloace de transport performante. Toate 
acestea ne asigură colaborarea la para-
metri optimi atât cu clienţii din nordul ţării, 
cât şi cu cei din sud. În total, dispunem de 
2.600 mp arie utilă în spaţiile de stocare 
şi de 300 mp în centrul administrativ şi 
spaţiile de birouri. Clienţii noştri sunt 
deserviţi de camioanele proprii şi benefi -
ciază de soft-ul performant pentru proiec-
tarea ferestrelor. În prezent avem în deru-
lare un nou proiect de dezvoltare, mai 
exact un centru logistic în Bucureşti cu 
suprafaţa de stocare de 3.000 mp şi 300 
mp de birouri care - demarat în 2008 - se 
afl ă în faza de autorizare. Sper ca în 2010 
să demarăm construcţia, iar în 2011 să îl 
dăm în folosinţă.

Cum au fost afectate livrările Media-

press de criza economică actuală?         

Din punctul nostru de vedere, acest 
fenomen economic negativ a repre-
zentat şi constituie în continuare un  
moment de încercare pentru toate 
firmele din branşă, contribuind, în 
acelaşi timp, la selecţia acestora. Piaţa 
imobiliară, prima afectată, a fost urmată 
de domeniul construcţiilor unde s-a înre-
gistrat un regres important. Însă, în acest 
moment, estimăm că sfârşitul acestei 
perioade este foarte aproape, în spri-
jinul acestei afirmaţii venind şi faptul 
că la standul Salamander de la expo-
ziţia de la Nürnberg din aprilie 2010, a 
fost înregistrat un număr foarte mare 
de vizitatori inclusiv din estul Europei 
şi din România. De asemenea, la nivel 

intern, am remarcat o creştere a intere-
sului producătorilor de ferestre pentru 
sistemele noastre. Una dintre explicaţiile 
acestui fenomen ar fi aceea că, în peri-
oada de relansare economică, interesul 
pentru calitate devine mai pregnant ca 
niciodată, spre deosebire de intervalul 
de criză, în care preţul a fost predomi-
nant în cadrul oricărei negocieri. Toto-
dată, un alt aspect pozitiv care a rămas 
în urma traversării actualei perioade difi-
cile constă în atenţia deosebită pe care 
o acordă consumatorii finali pentru efici-
enţa energetică a locuinţelor şi, implicit, 
pentru stoparea consumurilor nejustifi-
cate. Luând în considerare toate aceste 
aspecte, compania noastră este avan-
tajată, iar perspectivele de expansiune 
sunt încurajatoare.

Detaliaţi strategia de afaceri pentru 

intervalul următor.

Pentru consolidarea poziţiei pe care o 
deţinem pe piaţă, în intervalul imediat 
următor, vom prezenta noile linii de 
profile şi vom continua implementarea 
produselor de calitate superioară. Atuu-
rile noastre cele mai importante în acest 
moment sunt: un raport foarte bun cali-
tate-preţ, gradul înalt de calitate pentru 
produsele noastre, construirea unor 
parteneriate puternice cu partenerii şi 
apropierea de business-ul lor precum 
şi consilierea permanentă a construc-
torilor de ferestre (pentru a-i sprijini să 
găsească optimul la fiecare lucrare). În 
acelaşi timp, acestea sunt şi strategii 

care ne conduc la obţinerea rezultatelor 
dorite. Considerăm că toate acestea ne 
vor ajuta să obţinem un nivel al cifrei 
de afaceri în creştere faţă de 2009, astfel 
încât anul 2010 să reprezinte anul oficial 
al relansării. De altfel, încă de la înfiinţare 
(cu excepţia lui 2009 - care a fost un an 
marcat de criză), am înregistrat perma-
nent creşteri ale veniturilor, uneori chiar 
spectaculoase.  

Ce rol are echipa în dezvoltarea unei 

afaceri de succes?

Rolul întregului colectiv de angajaţi este 
cel puţin la fel de important ca şi cel 
al logisticii. Pentru mine, ca manager 
general, este esenţial să am alături 
oameni bine pregătiţi, cu experienţă 
profesională în domeniu lor de lucru 
şi care să dispună de aceeaşi viziune a 
afacerii şi aceeaşi orientare către client. 
Împărtăşirea unui set comun de valori 
şi principii constituie, de altfel, funda-
mentul societăţii Mediapress atât la 
nivel de conducere, cât şi la cel al func-
ţiilor subordonate. Numai astfel ne 
putem implementa cu succes iniţiativele 
de expansiune a afacerii, planurile fiind 
create pe baza unei atitudini optimiste. 
Din aceste considerente, în perioada de 
criză, am făcut tot posibilul ca factorul 
uman să fie ultimul afectat. Şi cred am 
şi reuşit, de vreme ce, în proporţie de 
90%, echipa Mediapress este constituită 
din aceiaşi angajaţi cu care am pornit 
afacerea. 
 Camelia PANTEL

MEDIAPRESS reprezintă o afacere de succes, dezvoltată prin colaborare

Compania Mediapress - Bucureşti, 
înfiinţată în 1993, s-a specializat, 
începând cu 2001, în distribuţia de 
profile din PVC marca Salamander. 
Istoria producătorului Salamander AG 
începe în Germania, în anul 1885. Având 
iniţial un alt domeniu de activitate, din 
1973 s-a iniţiat procesul de diversificare 
a gamei sortimentale, prin implicarea 
în fabricaţia de profile PVC pentru uşi/
ferestre. În prezent, sistemele sunt 
extrudate la centrul industrial din 
Turkheim (landul Bavaria), unde se 
regăseşte singura unitate de producţie 
a profilelor Salamander, iar distribuţia 
se realizează la nivel internaţional 
în America de Sud, America de Nord, 
Europa, Asia şi Australia. În România, 
Mediapress este dealer autorizat al 
grupului german. În cele ce urmează, este 
prezentată opinia directorului general 
al societăţii cu privire la evoluţia firmei, 
precum şi a domeniului specific de 
activitate.  

Rareş Stoica (36 de ani)

Funcţia/Firma: director general, Mediapress;

Studii: Facultatea de Management, Universitatea Babeş-Bolyai, din Cluj-Napoca;

Experienţă profesională: 10 ani în domeniul profi lelor din PVC, 15 ani în management;

Hobby: tenis de câmp.
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Fondatorul societăţii, Friedrich Hoppe, 
a pus bazele companiei cu acelaşi nume 
în anul 1949, stabilindu-se într-o zonă 
cu tradiţie în domeniul fabricării siste-
melor de închidere (localitatea Heiligen-
haus - Germania). Trei ani mai târziu, a 
fost înfiinţată compania specializată în 
producţia seturilor de feronerie pentru 
echiparea uşilor, în 1954 sediul compa-
niei fiind relocat la Stadtallendorf, lângă 
Marburg, unde nivelul competiţiei era 
mai redus. În următorii doi ani a fost inau-
gurată prima filială Hoppe la Bromskir-
chen, concomitent cu pătrunderea pe 
piaţa din Italia, prin intermediul fabricii 
de la Schluderns (Tirolul de Sud). Stra-
tegia de dezvoltare a lui Friedrich Hoppe 
s-a axat pe accesarea pieţelor din dome-
niul sistemelor de închidere aflate în plin 
proces de dezvoltare, obiectivul concre-
tizându-se prin consolidarea imaginii 
firmei şi prin majorarea vânzărilor în 
ritm susţinut. În 1971 a fost inaugurat 
punctul de lucru/centrul de vânzări din 
Mustair - Elveţia, care 12 ani mai târziu 
a devenit biroul internaţional pentru 
comercializarea produselor promo-
vate de Hoppe. Cea de-a doua unitate 
de producţie - specializată în realizarea 
sistemelor de închidere din alamă - din 
regiunea Tirolul de Sud a fost dată în 
folosinţă în anul 1972, având sediul în 
localitatea Saint Martin. Totodată, pentru 
susţinerea acestei noi specializări, în 
fabrica din Stadtallendorf a fost instalată 
o linie tehnologică nouă. Până la utili-
zarea poliamidei în producţia de serie a 
mânerelor au mai trecut 15 ani, acestea 
fiind realizate în cadrul unităţii din Laas 
(Italia). Hoppe AG a reuşit să acceseze 
piaţa britanică în anul 1988, inaugurând 
un centru de vânzare în oraşul Wolver-
hampton. Un an mai târziu, compania 
de origine germană s-a extins la nivel 

mondial, prin preluarea unei firme speci-
alizate din Fort Atkinson (Wisconsin, 
SUA). Ca urmare a modernizării comple-
xului din Stadtallendorf, din anul 1995, la 
gama de produse promovate de Hoppe 
au fost adăugate sistemele de închi-
dere din oţel-inox, iar din 1997 filiala din 
America de Nord a demarat procesul de 
fabricaţie pentru piaţa din SUA. Condu-
cerea holdingului s-a schimbat recent, în 
anul 1992 Friedrich Hoppe încredinţând 
afacerea celor doi fii ai săi, Wolf Hoppe 
şi Cristoph Hoppe. Aceştia sunt respon-
sabili, în prezent, de administrarea 
grupului, preşedinte unic al Hoppe AG 
fiind Wolf Hoppe, în timp ce unităţile 
din Elveţia şi Italia sunt administrate 
de Christoph Hoppe. Astfel, în pofida 
dimensiunii grupului, legăturile optime 
la nivel managerial dintre centrele logis-
tice facilitează atât comunicarea, cât şi 
gestiunea afacerii.   

Scădere uşoară a activităţii Hoppe în 

2009

„În ultima perioadă, condiţiile de piaţă 
s-au modificat foarte mult. Astfel, în 
timp ce în urmă cu 5-6 ani pe piaţa 
autohtonă existau numeroşi producă-
tori locali de tâmplărie ce puteau fi înca-
draţi în categoria companiilor de tip 
IMM, în prezent firmele mari tind să-i 
acapareze pe aceştia. Una dintre solu-
ţiile posibile pentru firmele de tip IMM 
ar putea fi implicarea în activităţi de 
fabricare a produselor atipice/speciale, 
pentru a se diferenţia de marii producă-
tori. Schimbările din climatul economic 
al ultimilor doi ani au avut repercu-
siuni majore asupra marjelor de profit 
ale tuturor agenţilor economici. Având 
în vedere contextul economic actual, 
este absolut necesar să evaluăm corect 
situaţia pieţei, astfel încât să menţinem 

activitatea reprezentanţei Hoppe din 
punct de vedere al profitabilităţii. Situ-
aţia mondială negativă a economiei, ce 
a avut efecte nedorite asupra comen-
zilor Hoppe, s-a observat cel mai bine în 
anul 2009, când am înregistrat o dimi-
nuare cu 15% a vânzărilor faţă de anul 
precedent. Referitor la veniturile din 
2010, ne propunem atingerea nive-
lului consemnat anul trecut - în ceea ce 
priveşte numărul seturilor de mânere - 
respectiv comercializarea a 1,2 milioane 
de unităţi. Deoarece pe piaţa autoh-
tonă nu au mai existat perioade în care 
să asistăm la scăderi masive ale livrărilor, 
este dificil de previzionat durata acestei 
conjuncturi nefavorabile. O problemă 
care se va agrava în intervalul următor 
este constituită de lipsa lichidităţilor. 
În aceste condiţii, în 2010, strategia de 
marketing a societăţii noastre se axează 
pe consolidarea relaţiilor cu partenerii 
de afaceri (SEA, VBH Romcom, Trading 
Stress, Bitt-Bau, Schachermayer, Profine 
România, Gealan România etc.), vizând 
obţinerea celor mai bune rezultate 
posibile în circumstanţele existente”, a 
declarat Mihai Teodorescu, director naţi-
onal de vânzări al Hoppe România.

O relansare a pieţei depinde de 

economia internaţională

Activitatea de distribuţie a companiei 
Hoppe se desfăşoară prin intermediul 
partenerilor, cei mai mulţi dintre aceştia 
fiind societăţi multinaţionale care au  

încheiat contracte de colaborare de 
lungă durată. „Principalul atu al produ-
selor pe care le promovăm este constituit 
de varietatea gamei de sisteme de închi-
dere, mânere, repere de siguranţă, şilduri 
etc., acestea fiind destinate instalării 
la orice tip de uşă sau fereastră. Paleta 
sortimentală cuprinde sisteme din dife-
rite materiale, precum alamă, oţel-inox, 
aluminiu sau PVC, permiţând montajul în 
funcţie de tipul ansamblurilor termoizo-
lante. Strategia de dezvoltare a compa-
niei a impus asocierea numelui firmei cu 
ideea de ecologie, toate modelele fiind 
executate în conformitate cu exigenţele 
privind protecţia mediului. Toate aceste 
caracteristici tehnice, împreună cu 
garanţia de funcţionare de 10 ani, fac din 
produsele Hoppe o marcă a calităţii. Stra-
tegia de dezvoltare a societăţii noastre 
pe termen lung constă în majorarea 
ponderii produselor pe piaţa autoh-
tonă. Concret, încercăm să atingem un 
volum triplu faţă de cel actual de  vânzări 
într-o perioadă maximă de trei ani. Apli-
carea acestei strategii va fi posibilă după 
o analiză realistă a pieţei şi în urma 
luării unor măsuri corespunzătoare atât 
în ceea ce priveşte introducerea noilor 
produse specifice, cât şi sprijinul acordat 
direct partenerilor. Consider că relan-
sarea activităţii pe plan intern depinde 
strict de contextul economic interna-
ţional”, a încheiat managerul Hoppe 
România. 
 Simona ENE

Sisteme inovatoare prezentate de HOPPE AG la Nürnberg
Holdingul Hoppe AG  este specializat în producţia 
de şilduri, mânere şi sisteme de siguranţă pentru 
tâmplăria din PVC, lemn stratifi cat şi materiale 
compozite (lemn-aluminiu). Concernul deţine 
unităţi regionale de producţie în Elveţia, Franţa, 
Spania, Marea Britanie şi SUA. Filiala din România 
a fost inaugurată în anul 2004, la Braşov, prin 
intermediul acesteia fi ind asigurată gestiunea 
comenzilor şi consultanţa de specialitate pentru 
partenerii autohtoni. Printre expozanţii din 
cadrul la evenimentul de specialitate Fensterbau/
Frontale organizat la Nürnberg, a fost prezentă 
şi compania Hoppe AG. La târg au fost expuse 
noile serii de mânere (marca New York), precum 
şi modele destinate montajului rapid la uşile de 
interior din lemn. Recent, fi rma a lansat o serie 
inovatoare de mânere din oţel, aluminiu, alamă 
şi inox, utilizate pentru uşile de intrare. Inovaţia 
în cazul mânerelor de uşă constă în metoda de 
prindere a acestora, nefi ind necesară utilizarea 
uneltelor pentru montaj. Pentru a se contura 
o imagine completă a evoluţiei societăţii de-a 
lungul celor peste 6 decenii de activitate, sunt 
prezentate, în cele ce urmează, câteva consideraţii 
referitoare la activitatea Hoppe pe plan mondial 
şi în cadrul reprezentanţei interne.

Mihai Teodorescu (33 de ani)

Funcţia/Firma: director naţional de vânzări, Hoppe România;

Studii: Facultatea de Construcţii Civile, Industriale şi Agricole, Universitatea din Bucureşti;

Experienţă profesională: 11 ani în domeniul construcţiilor civile, 6 ani în marketing-vânzări;

Hobby-uri: sporturi de iarnă (schi, patinaj), ciclism, motociclism.
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Stabilizarea pieţei construcţiilor la nivel mondial

DOW CORNING: CREŞTERE 
CU 31% A AFACERILOR  

Pe data de 29 aprilie a.c., compania Dow 
Corning a dat publicităţii rezultatele 
financiare aferente primului trimestru 
din 2010. Conform documentului oficial, 
în intervalul ianuarie – martie vânzările 
au totalizat 1,35 miliarde dolari, cores-
punzătoare unui venit net de circa 218 
milioane dolari (respectiv 172 mili-
oane dolari, în urma aplicării ajustărilor). 
Aceste date indică o îmbunătăţire netă a 
situaţiei societăţii, cifra de afaceri fiind cu 
31% mai mare în comparaţie cu nivelul 
consemnat în perioada similară a anului 
anterior, în timp ce profitul s-a majorat 
de peste 18 ori. Conjunctura actuală 
este considerată de reprezentanţii Dow 
Corning drept favorabilă, fiind parcurşi 
primii paşi pe calea revenirii la perfor-
manţele financiare corespunzătoare peri-
oadei precedente momentului de declan-
şare a crizei. Un aspect îmbucurător este 
că semnalele de revigorare sunt percep-
tibile la nivelul tuturor industriilor pentru 
care concernul livrează produse. Clienţii 
au început să se orienteze din nou spre 
soluţiile inovatoare şi cu valoare adau-
gată mare, aflate în portofoliul compa-
niei, fapt ce va permite în perioada urmă-
toare, o creştere semnificativă a eficienţei 
de ansamblu. În acest moment, conform 
estimărilor curente, Dow Corning deru-
lează afaceri cu mai mult de 25.000 de 
firme, pe plan mondial. În România, 
produsele sunt disponibile prin interme-
diul companiei Geocel Pro, din Bucureşti.

GRACE: VÂNZĂRI DE PESTE 
615 MILIOANE DE DOLARI

Holdingul Grace, din Maryland 
(Columbia) - SUA, specializat în fabri-
caţia de materiale chimice şi tehno-
logii utilizate în industria construcţi-
ilor, a comunicat rezultatele financiare 
corespunzătoare primului trimestru din 
2010. Conform datelor oficiale, în inter-
valul analizat vânzările s-au majorat cu 
5% (+23% în regiunile aflate în curs de 
dezvoltare), cumulând 615 milioane 
dolari. Trebuie menţionat că în rezul-
tatele financiare ale anului fiscal ante-
rior au fost incluse şi livrările corespun-
zătoare unui joint-venture cu firma Art, 
în valoare de 96,6 milioane dolari. În 
aceste condiţii, profitabilitatea brută 
a companiei s-a majorat de la 25% în 
2009 la 35% în anul curent. Reprezen-
tanţii concernului declară că încasă-
rile sunt satisfăcătoare, reflectând, pe 
de-o parte, creşterea productivităţii şi, 
pe de altă parte, îmbunătăţirea evidentă 

a mediului operaţional. De asemenea, 
s-a mai subliniat faptul că sporirea cifrei 
de afaceri într-o perioadă cum este 
cea actuală - caracterizată de convulsii 
economice manifestate pe plan inter-
naţional - confirmă validitatea strategiei 
pe termen lung a holdingului, care s-a 
concentrat pe promovarea de produse 
noi şi pe creşterea ariei de distribuţie, cu 
accent pe accesarea pieţelor statelor ale 
căror economii se afla în curs de dezvol-
tare. În România, produsele Grace, reali-
zate în cadrul diviziei Grace Davison, sunt 
disponibile prin intermediul companiei 
Abitare CG, din Braşov. 

ASSA ABLOY: VÂNZĂRI 
DE 870 MILIOANE DE EURO 

Grupul multinaţional Assa Abloy - 
Suedia a comunicat rezultatele finan-
ciare aferente primului trimestru al lui 
2010, conform cărora, în intervalul ianu-
arie - martie a.c., vânzările au totalizat 
8,34 miliarde SEK (870 milioane euro), 
reprezentând o diminuare cu 6% faţă 
de perioada corespunzătoare a anului 
trecut. Principalele tendinţe manifes-
tate în prima parte a lui 2010 sunt consti-
tuite de reluarea creşterii în zona EMEA 
(Europa, Orientul Mijlociu şi Africa) şi 
o consolidare a trendului ascendent în 
regiunea Asia - Pacific. În America de 
Nord numărul de proiecte de construcţii 
rezidenţiale noi se află încă în descreş-
tere, dar a fost înregistrată o revenire a 
pieţei renovărilor. Oficialii Assa Abloy 
susţin faptul că piaţa internaţională s-a 
stabilizat, inducând o sporire a cererii pe 
segmentul rezidenţial privat. O direcţie 
viitoare de dezvoltare, impusă de mana-
gementul concernului, este orientarea 
spre economiile statelor aflate în curs de 
dezvoltare. În acest sens, trebuie reamin-
tită includerea în structurile holdin-
gului a companiilor Pan Pan - China şi 
Cerracol - Columbia. Pe termen scurt, se 
estimează păstrarea nivelului cifrei de 
afaceri, vânzările fiind impulsionate de 
sporirea achiziţiilor. De asemenea, un alt 
element al strategiei grupului este repre-
zentat de lansarea de noi produse, care 
să asigure continuarea procesului de 
redresare şi consolidarea noii poziţii pe 
care compania se plasează, după imple-
mentarea în cursul lui 2009 a unor impor-
tante modificări structurale din punct de 
vedere organizaţional.

SOMFY: SPORIRE DE 10% 
A CIFREI DE AFACERI  

Concernul Somfy Group, specializat 
în producţia de sisteme automate 

de acţionare, destinate montajului la 
ansamblurile de tâmplărie termoizolantă 
şi la cele de rulouri, a raportat pentru 
primul trimestru al anului în curs vânzări 
în valoare de 193,6 milioane de euro, în 
creştere cu 10% (în termeni reali) faţă de 
intervalul similar din 2009. Această majo-
rare reprezintă o continuare a trendului 
semnalat la sfârşitul exercitiului financiar 
precedent, toţi indicatorii arătând o revi-
gorare a activităţii pe ambele segmente. 
Cele mai bune rezultate în Europa au 
fost înregistrate în Franţa (+9,6%), cu 
menţiunea faptului că în regiune au fost 
puternic consolidate livrările în cadrul 
reţelelor de bricolaj. În ceea ce priveşte 
zona Asia/Pacific şi Europa de Sud, veni-
turile au sporit cu 16,5%, respectiv 8,6%. 
De asemenea, creşteri notabile au fost 
consemnate în Europa de Nord (+5,2%), 
Europa Centrală şi de Est (+4,1%) şi 
Germania (+3,8%). Peste Oceanul 
Atlantic, mediul economic continuă să 
fie dificil, cu precădere în sectorul siste-
melor de jaluzele pentru interior, unde 
scăderile au fost de 5,5%. Pe termen 
scurt, reprezentanţii Somfy consideră 
că ar putea continua procesul de exer-
citare a unor presiuni puternice în ceea 
ce priveşte preţurile de livrare, o even-
tuală diminuare a acestora determinând 
scăderea ratei profitului. Totodată, sunt 
aşteptate modificări substanţiale ale 
costurilor cu materiile prime.

SIKA: VENITURI MAI MARI CU 2,3%

Dezvoltarea continuă a pieţelor statelor 
aflate în curs de dezvoltare a deter-
minat ca rezultatele financiare ale produ-
cătorului elveţian Sika - unul dintre 
cei mai importanţi furnizori internaţi-
onali de soluţii tehnice pentru indus-
trie şi construcţii - să se majoreze cu 
2,3% în primul trimestru din 2010, faţă 
de intervalul similar din anul prece-
dent. Astfel, în perioada ianuarie - martie 
a.c., cifra de afaceri a grupului a tota-
lizat 894 milioane franci elveţieni. Cele 
mai dinamice regiuni, din punct de 
vedere al vânzărilor, au fost: IMEA (India, 
Orientul Mijlociu şi Africa), unde livră-
rile au crescut cu aproape 20%, Asia - 
Pacific (+16%), China (+44%), Vietnam 
(+31%) şi Thailanda (+23%). Cu toate că 
în Europa şi America de Nord parcursul 
nu a fost atât de favorabil, totuşi, în luna 
martie, s-a consemnat începerea unei 
noi tendinţe crescătoare. În ansamblu, 
vânzările din Europa de Nord s-au dimi-
nuat în intervalul analizat cu 3,5%, iar în 
Europa de Sud, cu 3,2%. Piaţa Americii 
de Nord a înregistrat o situaţie mai bună, 
cifra de afaceri corespunzătoare scăzând 

cu numai 2,4%. De asemenea, trebuie 
menţionat faptul că evoluţiile celor două 
divizii ale companiei au fost diferite. 
Astfel, pentru produsele destinate secto-
rului de construcţii livrările s-au redus 
cu 1,5% (pe fondul condiţiilor clima-
tice nefavorabile din iarna acestui an), 
în vreme ce pe segmentul industrial s-a 
înregistrat o majorare cu 17,4%. Deocam-
dată, reprezentanţii Sika estimează insta-
larea unei tendinţe de redresare a pieţei 
industriale. În ceea ce priveşte domeniul 
construcţiilor, trendul de creştere va avea 
un ritm mult mai lent. 

ARCELORMITTAL: MAJORARE CU 
51% A PRODUCŢIEI DE OŢEL 

Pe data de 29 aprilie a.c., în cadrul 
unei conferinţe de presă organizate 
la Luxemburg, concernul internaţi-
onal specializat în procesarea otelului, 
Arcelor Mittal, a comunicat rezultatele 
financiare aferente primului trimestru 
din 2010. Conform raportului oficial, 
vânzările din intervalul ianuarie - martie 
au totalizat 16,65 miliarde dolari, pozi-
ţionându-se la un nivel similar celui din 
ultimul trimestru din 2009 şi fiind cu 
23,3% mai mare faţă de perioada cores-
punzătoare a anului trecut. Producţia de 
minereu de fier a fost de 15,7 milioane 
de tone (+32%), iar cea de oţel a depăşit 
pragul de 23 de milioane de tone 
(+51%). În ceea ce priveşte produsele 
plate, structura vânzărilor - pe regiuni - 
a fost de: 4,43 miliarde dolari în America 
şi de 5,87 miliarde dolari în Europa. 
Referitor la produsele sub forma de 
bare şi ţevi, în Europa şi America livră-
rile au însumat 4,76 miliarde dolari, iar 
în zona AACIS (Africa, Asia şi Comuni-
tatea Statelor Independente) 2,14 mili-
arde dolari. Pentru oţel inoxidabil, cifra 
de afaceri s-a situat la nivelul de 1,3 
miliarde dolari. Principalul eveniment 
care a avut loc în intervalul analizat a 
fost constituit de începerea construc-
ţiei unei fabrici de sinterizare în valoare 
de 44,6 milioane dolari, în localitatea 
Ostrava. Investiţia se va finaliza până 
la sfârşitul anului următor şi va include 
echipamente de ultimă generaţie ce 
vor asigura diminuarea emisiilor de praf 
industrial cu până la 70%. 

KONE: PIEŢELE DE CONSTRUCŢII 
DIN SUEDIA, FINLANDA 
ŞI BELGIA ŞIAU RELUAT 
CREŞTEREA 

În intervalul ianuarie - martie a.c. 
producătorul de ascensoare Kone, cu 
sediul central în Helsinki - Finlanda, a 

 Vremea reducerilor semnifi cative consemnate de afacerile 
operatorilor ce activează pe piaţa mondială a construcţiilor pare că 
a trecut. Rezultatele fi nanciare realizate de companiile de profi l în 
primul trimestru din 2010 relevă o tendinţă de stabilizare a situaţiei 
din domeniu. Cele mai multe fi rme au reuşit să înregistreze uşoare 
majorări ale veniturilor în perioada ianuarie – martie a.c. faţă de 
acelaşi interval din 2009. Semnele îmbunătăţirii mediului economic 
devin tot mai vizibile, apărând evoluţii de creştere pe mai multe 
sectoare de activitate. Ofi cialii holding-urilor se declară mulţumiţi 
de raportările din primele trei luni ale anului, chiar dacă lucrurile 
nu au funcţionat la fel pe toate pieţele. Astfel, s-au manifestat 
semne de slăbiciune atât în America de Nord, cât şi în Europa. În 
ceea ce priveşte zona asiatică, în China s-au putut observa cele mai 
puternice creşteri, mai ales pe segmentul construcţiilor rezidenţiale. 
De asemenea, în anumite state, cum ar fi  Suedia, Finlanda şi Belgia, 
au fost raportate reluări ale proiectelor de construcţie a locuinţelor, 
în vreme ce activitatea din Federaţia Rusă, Spania şi Marea Britanie 
s-a situat la cote scăzute, din acest punct de vedere, iar în Italia şi 
Franţa chiar s-a diminuat. Acelaşi lucru se poate afi rma şi despre 
SUA, însă în Canada şi Mexic s-a dat startul revigorării. Pentru 
viitorul apropiat, constructorii estimează un trend de accentuare a 
redresării pieţei.
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înregistrat comenzi în valoare de 894,7 
milioane euro, în scădere cu 0,9% faţă 
de primul trimestru din 2009 (în termeni 
comparabili). În ceea ce priveşte vânză-
rile nete realizate în aceeaşi perioadă, 
acestea s-au diminuat cu 2,5%, depă-
şind uşor nivelul de un miliard de 
euro. Un aspect important de menţi-
onat este constituit de consolidarea cu 
peste 27% a fluxului de numerar, care 
a ajuns la valoarea de 217,6 milioane 
de euro. Oficialii companiei declară că 
sunt mulţumiţi de rezultatele obţinute 
în prima parte a anului curent, cu toate 
că piaţa noilor echipamente continuă să 
manifeste semne de slăbiciune atât în 
America de Nord, cât şi în Europa. În ceea 
ce priveşte zona asiatică, în China s-au 
consemnat cele mai puternice creşteri, 
înregistrându-se cereri pe segmentul de 
transport public şi al construcţiilor rezi-
denţiale. De asemenea, sectorul comer-
cial a fost foarte activ. În statele din regi-
unea EMEA (Europa, Orientul Mijlociu 
şi Africa), mediul de afaceri a conti-
nuat să fie instabil, dar structura vânză-
rilor a fost eterogenă. În anumite state, 
cum ar fi Suedia, Finlanda şi Belgia, au 
fost raportate reluări ale proiectelor de 
construcţie a locuinţelor, în vreme ce 
activitatea din Federaţia Rusă, Spania şi 
Marea Britanie s-a situat la cote scăzute, 
din acest punct de vedere, iar în Italia şi 
Franţa chiar s-a diminuat. Acelaşi lucru 
se poate afirmă şi în ceea ce priveşte 
SUA, însă în Canada şi Mexic s-a dat 
startul revigorării. 

TEREX: ATENUARE A TRENDULUI 
DESCRESCĂTOR AL CIFREI DE 
AFACERI 

Concernul nord-american Terex Corpo-
ration, specializat în promovarea de 
echipamente de mare capacitate 

(platforme aeriene, macarale, utilaje 
pentru construcţii, instalaţii miniere, 
echipamente pentru construcţia de 
drumuri etc.), a anunţat, pentru primul 
trimestru din 2010, o cifră de afaceri 
de 935,9 milioane dolari, în scădere 
cu 3,1% faţă de intervalul similar din 
2009. Dacă se ia în considerare efectul 
cursului de schimb valutar şi se extrage 
valoarea corespunzătoare diviziei de 
echipamente portuare (care şi-a iniţiat 
activitatea în trimestrul al treilea al 
anului trecut), rezultă faptul că vânzările 
s-au diminuat cu 17%. Managementul 
concernului consideră că aceste rezul-
tate sunt în conformitate cu previziu-
nile iniţiale, cele mai bune performanţe 
fiind consemnate în sectorul echipa-
mentelor miniere. În prezent, devin tot 
mai vizibile primele semne ale îmbu-
nătăţirii mediului economic, apărând 
tendinţe de creştere pe segmentele 
principale în care activează Terex. Cu 
toate acestea, divizia de macarale a 
înregistrat un declin al livrărilor faţă de 
ultimele 3 luni din 2009 (413,7 milioane 
dolari), tendinţă care va fi compensată 
în perioada următoare prin creşterea 
vânzărilor de echipamente de mari 
dimensiuni, dotate cu şenile. În ceea ce 
priveşte departamentul de procesare a 
materialelor, cifra de afaceri a crescut cu 
30% (la 108,2 milioane dolari), iar dome-
niul platformelor aeriene continuă să se 
păstreze la un nivel scăzut (215 milioane 
dolari), pe fondul cererii reduse. Produ-
sele Terex sunt distribuite în România 
de compania Powertek, din Bucureşti. 

AK STEEL: LIVRĂRI 
DE 1,45 MILIOANE DE TONE 

Holdingul nord-american AK Steel, din 
SUA, specializat în procesarea oţelului 
şi producţia de tablă bobinată, oţel 

inoxidabil şi fire, a dat publicităţii 
rezultatele financiare pentru primul 
trimestru din 2010. Cifra de afaceri 
aferentă intervalului respectiv a fost 
de 1,4 miliarde dolari, corespunză-
toare livrării a 1,385 milioane de tone 
de produse din oţel. Aceasta consti-
tuie o creştere de 52% în termeni valo-
rici şi de 77% din punct de vedere 
cantitativ pentru perioada ianuarie - 
martie 2009. De asemenea, concernul 
s-a plasat din nou în limitele profita-
bilităţii, după ce în primul trimestru al 
anului trecut înregistrase pierderi în 
valoare de 73,4 milioane dolari. În ceea 
ce priveşte fluxul de numerar, acesta 
s-a plasat la cota de 330 de milioane 
dolari, iar cuantumul disponibil sub 
formă de credite bancare a fost de 698 
milioane dolari. Pentru următoarele 
3 luni, oficialii companiei estimează 
o creştere a livrărilor la 1,45 milioane 
de tone, reprezentând o creştere de 
5% faţă de primul trimestru. O atenţie 
deosebită va fi acordată în continuare 
problemei actuale legate de preţul la 
minereul de fier, care se anunţă, pentru 
2010, extrem de fluctuant. Astfel, o 
sporire a costurilor cu materia primă de 
aproximativ 30%, cât estimau compa-
niile specializate în extracţie, ar putea 
afecta negativ rezultatele AK Steel pe 
termen scurt. 

HAULOTTE: STABILIZARE 
A VÂNZĂRILOR ÎN EUROPA 

Compania Haulotte, din Franţa, specia-
lizată în producţia de echipamente de 
ridicat (platforme aeriene, nacele, insta-
laţii telescopice etc.), a realizat în primul 
trimestru al acestui an vânzări în valoare 
de 47,8 milioane de euro, în scădere cu 
4% faţă de rezultatele aferente inter-
valului similar din 2009. În perioada 

analizată, livrările de echipamente s-au 
diminuat cu 7,6%, având o pondere 
de 67% în structura cifrei de afaceri a 
societăţii. Activităţile de service s-au 
contractat cu 13,4%, pe fondul scăderii 
cotelor de utilizare a produselor promo-
vate. În ceea ce priveşte activitatea 
de închiriere, aceasta s-a îmbunătăţit 
vizibil, rezultatele pe acest segment 
majorându-se cu 26,6%. În regiunile 
din Europa, Asia şi America Latină, situ-
aţia a fost relativ stabilă, în vreme ce 
în America de Nord s-a consemnat o 
anumită creştere a vânzărilor. Pentru 
2010, nu se preconizează o evoluţie 
spectaculoasă a activităţii faţă de nive-
lurile scăzute din 2009, oficialii Haulotte 
aşteptând rezultatele celui de-al doilea 
trimestru pentru a se pronunţa în legă-
tură cu eventuala accentuare a tendinţei 
de creştere economică. În România, 
produsele Haulotte sunt distribuite de 
compania CDP Access Group, cu filiale 
în localităţile Mioveni, Sibiu, Constanţa, 
Timişoara şi Iaşi.

GEA: PERSPECTIVE 
DE MENŢINERE A VÂNZĂRILOR 
LA NIVELUL DIN 2009 

Concernul GEA Group AG, din 
Germania, specializat în fabricaţia 
şi comercializarea de dispozitive de 
generare a energiei şi instalaţii de 
ventilare, a raportat - pentru anul fiscal 
2009 - venituri totale în valoare de 4,41 
miliarde euro, în scădere cu 14,8% faţă 
de rezultatele aferente anului anterior. 
Pe segmentul tehnologiei de producţie 
a energiei, vânzările au totalizat 1,48 
miliarde euro (-12%), iar pe cel de 
procesare 2,9 miliarde euro (-13%). 
Oficialii companiei consideră că, date 
fiind condiţiile actuale extrem de nefa-
vorabile, este de înţeles diminuarea 
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drastică a eficienţei holdingului. Cu 
toate acestea, prin aplicarea unor 
măsuri ferme de contracarare a efec-
telor negative, coroborate cu orien-
tarea spre profitabilitate şi optimizarea 
managementului lichidităţilor (flux 
net de numerar în valoare de 306 mili-
oane de euro), s-a reuşit o stabilizare a 
situaţiei de ansamblu. De asemenea, 
s-a optat pentru o reorganizare struc-
turală a grupului, aplicată în vederea 
îmbunătăţirii potenţialului de dezvol-
tare. Pentru 2010, managerii GEA anti-
cipează o creştere moderată a comen-
zilor, precum şi o menţinere a încasă-
rilor şi marjei de profit la nivelul atins în 
2009. Este de aşteptat - în opinia acelo-
raşi experţi - să fie nevoie de minimum 
3 ani pentru compensarea pierderilor şi 
reluarea creşterii economice. 

KME GROUP: VENITURI 
DE 1,95 MILIARDE EURO, 
RAPORTATE DE CONCERNUL 
ITALIAN

Concernul KME – Italia, unul dintre cei 
mai importanţi furnizori mondiali de 
sisteme de placare din cupru pentru 
acoperişuri şi faţade (reprezentat în 
România de compania Monsena), a 
publicat raportul financiar ce reflectă 
rezultatele din anul 2009. Potrivit docu-
mentului, veniturile consolidate ale 
holdingului s-au diminuat cu 34,5% faţă 
de anul 2008, ajungând la 1,95 miliarde 
euro. Valoarea materiei prime a avut o 
pondere de 66% în ceea ce priveşte înca-
sările pe segmentul produselor semi-
finite, faţă de o medie de 71% în 2008. 
"Anul trecut, economiile tuturor ţărilor 
dezvoltate au fost afectate de impactul 
unei recesiuni puternice, în timp ce creş-
terea specifică statelor aflate în curs 
de dezvoltare a încetinit considerabil, 

iar în unele situaţii trendul ascendent 
s-a inversat. Primele semne de redre-
sare au devenit vizibile încă din trimes-
trul al IV-lea din 2009, fiind determinate 
de implementarea strategiilor mone-
tare şi fiscale, precum şi reluării timide a 
fluxului investiţional în anumite regiuni 
ale globului, însă rezultatele sunt dife-
rite în fiecare ţară în parte. La nivel euro-
pean, zona în care KME îşi desfăşoară 
cu preponderenţă activitatea, recenta 
reluare a trendului ascendent al Produ-
sului Intern Brut poate fi atribuită sporirii 
exportului. Cu toate acestea, nesigu-
ranţa şi lipsa de predictibilitate generate 
de fragilitatea cererii în ţările membre 
UE continuă să fie principalele caracte-
ristici negative ce fac improbabilă esti-
marea evoluţiei pieţei şi/sau evalu-
area intensităţii unei eventuale recupe-
rări a pierderilor. Consumul este influ-
entat de creşterea ratei somajului, care 
face ca veniturile persoanelor fizice să fie 
fluctuante, iar cheltuielile pentru achi-
ziţia bunurilor de folosinţă îndelungată 
– în componenţa cărora se află şi mate-
riale livrate de KME – sunt tot mai limi-
tate. Nici fluxul de investiţii instituţionale 
nu poate fi considerat corespunzător, 
condiţiile restrictive de creditare neper-
miţând implementarea, pe scară largă, 
a unor noi proiecte de imobile reziden-
ţiale sau comerciale", a declarat Salva-
tore Orlando, preşedintele Comitetului 
Director al KME Group SpA.

DANFOSS GROUP: OBIECTIV 
DE EFICIENTIZARE A ACTIVITĂŢII 
PENTRU 2010 

Societatea Danfoss Group, cu sediul 
central în Nordborg - Danemarca, 
specializată în producţia de instalaţii 
de refrigerare, aer condiţionat, sisteme 
de încălzire, energie solară, valve şi 

elemente de automatizare industrială, 
a dat recent publicităţii un comu-
nicat în cadrul căruia sunt prezen-
tate datele financiare aferente anului 
2009. Conform raportului oficial, 
concernul a realizat anul trecut o cifră 
de afaceri în valoare de 3,44 miliarde 
euro, în scădere cu 6,8% faţă de 2008. 
Dată fiind situaţia deosebit de difi-
cilă consemnată pe piaţa de profil, 
anul fiscal precedent a fost încheiat 
cu o pierdere de aproximativ 188 mili-
oane de euro. În pofida implemen-
tării unui pachet complex de măsuri, 
care vizau limitarea efectelor negative 
ale crizei - cum ar fi reducerea costu-
rilor şi restructurarea unor activităţi 
cu un nivel scăzut de rentabilitate - nu 
a fost posibilă obţinerea de profit. Cel 
mai grav a fost afectată divizia Sauer-
Danfoss, dar se speră că situaţia se va 
redresa în acest an. De asemenea, pe 
parcursul lui 2009, dacă se ia în consi-
derare exclusiv activitatea din cadrul 
celorlalte firme ale grupului, fluxul de 
numerar s-a îmbunătăţit considerabil, 
ajungând până la nivelul de 105 mili-
oane de euro. Pentru 2010 se preconi-
zează realizarea unor vânzări cuprinse 
între 3,5 miliarde euro şi 3,6 miliarde 
euro, precum şi realizarea de profit, 
estimările optimiste fiind justificate 
de reorganizarea activităţii concer-
nului pe trei segmente principale: 
clima şi energie; dezvoltare; sisteme 
hidraulice. 

MARTIFER: DEPRECIERE 
DE 4,6% A VENITURILOR 
DE ANUL TRECUT 

Grupul Martifer, din Portugalia, specia-
lizat în domeniile construcţiilor meta-
lice şi energetic, a realizat, anul trecut, 
venituri de 606,1 milioane de euro, 

în scădere cu 4,6% faţă de nivelul din 
2008. Un impact negativ asupra aface-
rilor l-au avut instabilitatea macroeco-
nomică şi turbulenţele de pe pieţele 
financiare, care au împiedicat dezvol-
tarea de proiecte noi. Cu toate acestea, 
profitul Martifer a însumat 100 mili-
oane de euro. Din punct de vedere al 
segmentelor de activitate, divizia de 
construcţii metalice a înregistrat un 
declin de 2,5% (până la valoarea de 
315,5 milioane de euro), veniturile din 
cadrul departamentului de sisteme 
energetice au scăzut cu 20,2%, în timp 
ce sectorul de producţie a energiei elec-
trice a consemnat o creştere de 6,5%. 
Scăderea veniturilor pe segmentul 
construcţiilor metalice, care au un aport 
de 52,1% la cifra de afaceri, a fost expli-
cată de reprezentanţii companiei prin 
diminuarea preţurilor la materiile prime, 
în special la oţel şi aluminiu. Cele mai 
importante venituri au fost obţinute în 
Peninsula Iberică (60%), diferenţa fiind 
consemnată pe pieţele externe: Europa 
Centrală (14%), Angola (13%), Irlanda 
(11%) şi Australia (2%). Activitatea din 
construcţii a fost influenţată decisiv de 
recesiunea de pe piaţa de profil, înre-
gistrată mai ales în Europa Centrală şi în 
Spania, volumul de contracte / comenzi 
din cadrul diviziei fiind de 270 milioane 
de euro. Grupul Martifer este prezent în 
România din anul 2006, pe segmentul 
energetic, după ce a achiziţionat cinci 
microhidrocentrale prin interme-
diul companiei autohtone Eviva Hidro 
Roman. În prezent, concernul portu-
ghez desfăşoară - la nivel naţional - 
şi operaţiuni în cadrul domeniului 
construcţiilor prin subsidiara Martifer 
Construcţii România (cu sediul în Bucu-
reşti). Totodată, compania deţine şi o 
fabrică biodiesel în localitatea Lehliu, 
din judeţul Călăraşi.
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