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NATIONAL ARENA, realizat dupa proiectul
stadionului Commerzbank, din Frankfurt

Cum are santiand waul profect de 170 de milicane de curo.

Peste 67.000 m* de beton, 7.200 tone de
armaturd, 25.000 m* de elemente prefa-
bricate din beton, aproximativ 30.000
mp de suprafata acoperita, 3.900 m? de
fatadd, peste 55.000 de locuri pentru
spectatori sunt numai cateva dintre
coordonatele viitorului stadion National
Arena, din Bucuresti. Structura de rezis-
tenta este finalizata in proportie de 75%,

in prezent lucrandu-se, in paralel, la fina-
lizarea montdrii prefabricatelor pentru
gradene, la instalarea ferestrelor si usilor
tribunei oficiale, precum si la realizarea a
doud dintre subsolurile unde vor fi amena-
jate locuri de parcare, spatii tehnice si
pentru diverse facilitati. Conform antre-
prenorului general, consortiul Max Bogl -
Astaldi, executia structurii de rezistenta

va fi definitivata integral pana la sfarsitul
lunii august a.c., intregul stadion urmand
a fi inaugurat in prima jumatate a anului
2011. Pe santier lucreaza, in medie, 500 -
600 de angajati, in fiecare zi. National
Arena este realizata dupa proiectul stadio-
nului Commerzbank, din Frankfurt.

"Un moment dificil a fost perioada prega-
titoare a finceperii lucrarilor, respectiv

organizarea de santier. Pe langa toate
dificultatile legate de finantare si autori-
zare, a trebuit sa gdsim o solutie pentru
realizarea prefabricatelor, astfel incat sa
putem executa lucrarile conform planului
prestabilit indiferent de conditiile clima-
tice. Producatorii nu puteau livra decat
elemente la dimensiuni standard si chiar
daca le-ar firealizat, transportul ar fi repre-
zentat o alta problema. Am luat decizia de
a aduce din Germania un poligon specia-
lizat pentru fabricarea acestor elemente
unicat, pe care l-am montat in incinta
santierului. Materia prima se furnizeaza
in timpul noptii', a declarat Stefan Monus,
director al diviziei de constructii civile si
industriale din cadrul Max Bogl si mana-
gerul proiectului.
Dificultati majore au fost intdmpinate si
din cauza terenului. Amplasarea arenei
intr-o zona cu grad seismic ridicat pe un
teren inundabil si cu mai multe tipuri de
sol au reprezentat o provocare pentru
constructori. Astfel, in a doua juma-
tate a anului trecut, a intervenit nece-
sitatea executiei unor lucrari suplimen-
tare, impuse de starea compromisa a tere-
nului in contextul ridicérii panzei freatice.
In vederea evitdrii riscurilor de inundatii
s-a optat pentru varianta suprainaltarii
terenului cu 1,7 metri. Lucrarile aferente
acestei consoliddri au durat aproximativ
cinci luni, fiind alocate fonduri de peste 6
milioane de lei.

(continuare in pag. 2-3)
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® Bancile anticipeaza cresteri medii de 15% ale
creditelor acordate in 2010 (Pag. 4-5)

® Piata de lacuri i vopsele se va mentine la nivelul
anului trecut (Pag. 6-7)

© (resteri moderate pe piaB[a de ciment si materiale
de ziddrie, in acest an FPag. -9)
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©  KNAUF INSULATION: Sectorul izolatiilor are
potential de dezvoltare (Pag. 10)

® | ASSELSBERGER continud expansiunea pe piata
internd (Pag. 12)

® DURAZIV: Materiale imbunatatite cu un ingredient
inovator (Pag. 14)

® FINAL DISTRIBUTION: Se are in vedere majorarea
cotei de piatd (Pag. 16)

® REMCO: Investitiile in industrie vor reveni curand la
un ritm normal (Pag. 18)

©  ACVATOT: Volumul contractelor incheiate in 2009 a
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(Pag. 22)

® Tipuri performante de sticld, prin SAINT-GOBAIN
GLASS Romania (Pag. 24)

®  Solutii tehnice Bentru ferestre de case pasive, prin
GEALAN Romania (Pag. 26)

® SCHACHERMAYER isi continua consolidarea pozitiei
pe piatd (Pag. 28)
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©® Rezultatele financiare ale companiilor araté o
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ACTUALITATEA INTERNA

Structura de rezistenta va fi definitivata in luna august

Stadionul va fi inconjurat de 120 de stalpi
de beton, cu o greutate de 100 de tone
fiecare. Prefabricatele pentru realizarea
gradenelor sunt montate cu ajutorul
a doud 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 fiind special concepute pentru
acest tip de produse. Dupd ce se insta-
leaza, elementele sunt legate intre ele cu
spuma poliuretanica. Sistemele de cofrare
au fost furnizate de compania Meva, care
a pus la dispozitie noua tipuri de echipa-
mente. "Acesta este cel mai important
proiect in cadrul cdruia suntem implicati in
prezent. Am furnizat noua tipuri diferite de

sisteme de cofrare, atat pentru elemente
verticale, cat si pentru cele orizontale, utili-
zate concomitent - un record pe santierele
din Romania", a declarat Razvan Stancu,
director de vanzari al Meva Sisteme de
Cofraje. Pentru aceastd lucrare au fost
importate, in premiera nationald, doua
sisteme noi de cofrare (panourile meta-
lice tip Mammut 350/250 si sistemul de
sustinere si sigurantd a cofrajelor marca
Space) - utilizate la executia celor 120 de
stalpi (cu o indltime medie de 24 de metri)
de sustinere a gradenelor. Alte echipa-
mente inedite folosite pe acest santier sunt
mesele cofrante pentru grinzi si sistemul
mobil de cofrare a stalpilor cu inaltimi de
pana la 6 metri, tip Carofalt.

sumar

National Arena Bucuresti

Termen de incepere a lucrdrilor: 2007 Locuri: 55.000

Termen de finalizare: 2011 Loje: 42

Valoarea investitiei: 170 milioane de euro Locuri de parcare subterane: 190

Structura din beton armat: 67.000 mp de beton si  Scdri monumentale: 8 trepte

7.200 tone de armdturd Scdri de evacuare: 40

Elemente prefabricate din beton: 25.000 mp Puncte de automatizare pentru instalatii: 3.000
Constructii metalice: 2.500 tone Puncte de politie: 7

Cabluri metalice: 700 tone Puncte de prim-ajutor: 7

Suprafatd construitd desfasuratd: 108.420 mp Punct pompieri: 1

Suprafata fatadei: 3.900 mp Naceld centrald: 40 tone

Suprafata acoperisului: 29.600 mp Obiecte sanitare: 360 vase WG, 292 pisoare,
Suprafata acoperisului interior mobil: 9.650 mp 156 lavoare

Suprafata transparentd din policarbonat: 4,000 mp  Ecrane video: 4 x 30 mp

Tribuna I: 6 etaje Chioscuri cu vdnzare: 62

Peluze: 3 etaje Gazon: instalatie de drenaj/ incdlzire / stropire

Compartimentari:

4 vestiare

4 grupuri sanitare pentru sportivi

2 camere de incdlzire

4 vestiare pentru arbitri

sald de conferinte

spatii pentru interviuri i prelucrare media
cabinet antidopping

cabinete medicale

centru administrare stadion

Stadioane realizate de Max Bogl in Germania

Termen de incepere a lucrarilor: 2002
Termen de finalizare: 2005

Valoarea investitiei: 188 milioane de euro

Structura din beton armat: 80.000 mp de beton
Elemente prefabricate din beton: 5.200 de unitati
Constructii metalice: 12.000 tone

Suprafata construita desfasurata: 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

Nacela centrala: 40 tone

Ecrane video: 4 x 30 mp

Termen de incepere a lucrarilor: 2001

Termen de finalizare: 2004

Valoarea investitiei: 118 milioane de euro
Suprafata construita desfasurata: 110.550 mp
Locuri: 52.300

Loje: 50

Locuri de parcare subterane: 650
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Termen de incepere a lucrarilor: 2002
Termen de finalizare: 2005

Valoarea investitiei: 340 milioane de euro
Suprafata construita desfasurata: 171.000 mp
Amprenta la sol: 37.600 mp

Suprafata fatadei: 28.500 mp

Suprafata acoperisului: 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




sumar

Acoperis mobil pentru zona terenului.
Printr-o hotdrare a Consiliului General al Capi-
talei, luata la sfarsitul lui 2009, s-a aprobat
si acoperirea terenului de joc (nu numai a
gradenelor), ceea ce a generat devansarea
termenului de finalizare si un cost suplimentar
de 15 milioane de euro. Invelitoarea (cu o
suprafata totala de 29.600 mp) va fi imobila
pe suprafata de deasupra tribunelor, in timp
ce acoperisul terenului va fi retractabil (9.650
mp). Cele doud elemente de acoperire vor fi
despartite de un sistem tip Macrolon (supra-
fatd transparentd din policarbonat), cu o
suprafata de 4.000 mp. Proiectata la peste 50
de metri indltime fata de nivelul arenei, inveli-
toarea va avea prevazute, in centru, suporturi
pentru amplasarea a patru ecrane video (cu
o suprafatd de 30 mp fiecare), montate pe o
nacela centrald, cu o greutate de 40 de tone.
Pentru executia acoperisului vor fi necesare
2.500 de tone de constructii metalice si peste
700 de tone de cabluri metalice. "Sperdam ca

in martie 2011 sa indltdm acoperisul integral,

care va include si sistemul de iluminare a
arenei’, considera Stefan Modus.

Finisaje. Fatada arenei (cu o suprafatd de
3.900 mp) va fi executata din sticla speciala,
accesul spre intrari urmand a fi realizat cu
ajutorul a opt trepte monumentale, ampla-
sate in jurul stadionului. Scaunele pentru
spectatori vor fi tricolore (in culorile natio-
nale), dispuse, insd, intr-o ordine aleatorie
pentru a crea impresia ca tribunele sunt, in
permanentd, ocupate. Compartimentarile
interioare se vor executa din BCA, iar peretii
se vor placa folosind lambriuri de culoare
rosie. Scarile interioare utilizate pentru accesul
spectatorilor vor include piatra artificiala si vor
fi prevazute cu balustrade metalice negre.

Procesul BIM utilizat pentru proiectarea
arenei. Departamentul de proiectare al firmei
Max Bog| a realizat designul si costul estimativ
al obiectivului in numai doud saptamani. "Am
utilizat sistemul BIM (Building Information

ACTUALITATEA INTERNA

Modeling) pentru proiectarea stadionului Lia
Manoliu. Termenul scurt avut la dispozitie si
complexitatea intregului ansamblu au repre-
zentat reale provocari pentru noi. Am inceput
de la un model informational 3D unic, alcatuit
din obiecte distincte, din care am extras infor-
matii complete. Avantajele procesului BIM,
rapiditatea de executie si reducerea marjelor
de eroare si a costurilor cu proiectarea au fost
principalele atuuri care au determinat autorita-
tile de la Bucuresti sa se decidd asupra alegerii
solutiei propuse de Max Bogl', a precizat ing.
Frank Neuberg, director tehnic in cadrul depar-
tamentului de aplicatii IT al grupului Max
Bogl. BIM reprezinta un proces relativ nou de
creare si utilizare a unor informatii coordonate,
consecvente si calculabile, despre un proiect
de constructii (liste si costuri). Utilizarea aces-
tuia genereaza un model 3D precis, cu ajutorul
cdruia pot fi create imagini si reprezentari video
detaliate. Schema integrald a fost incarcata
pe un server din Germania, acesta putand fi
accesat oricand si de responsabilii de proiect

din Romania. Prin intermediul acestui server se
organizeaza lucrul in santier si, de asemenea, se
deseneaza si analizeaza fiecare schitd in parte.

Parteneriat romano-german pentru admi-
nistrarea arenei. Proiectat dupa modelul
Commerzbank Arena, din Frankfurt, stadionul
din Bucuresti ar putea fi administrat printr-un
parteneriat romano-german: "Cele doua
arene au acelasi proiectant, acelasi arhitect,
iar la constructia Stadionului National parti-
cipa si unul dintre constructorii celui din Fran-
kfurt. Asadar, ar fi ideal sa avem un partene-
riat public-privat cu firma care administreaza
arena din Germania', a declarat Sorin Oprescu,
primarul Capitalei, dupé o vizitd la Frankfurt.In
ceea ce priveste aspectul peisagistic din zona
stadionului, inca nu s-a stabilit exact cum vor
arata imprejurimile. Conform administratiei
locale, adiacent va fi construitd o parcare cu o
capacitate de 3.000 de locuri (care va deservi
intreaga zona) si vor fi amenajate spatii verzi si
cafenele. Elena ICLEANU
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sumar

Bandle antidpeaza aresteri medii de 15% ale areditelor acordatein 2010

Creditarea la nivelul sistemului bancar din Romania a scazut in
2009 si dacd se va ajunge in acest an la un plus de 2%-3% ar fi
foarte bine, este de pdrere Radu Gratian Ghetea, presedintele
Asociatiei Romdne a Bdncilor si al CEC Bank. Cu toate acestea,
mai toate institutiile bancare si-au stabilit pentru 2010
obiective indrdznete in ceea ce priveste finantarea companiilor
si a populatiei. Astfel, BRD, Banca Transilvania, CEC Bank sau
ING Bank au prevazut in strategia pentru acest an cresteri
medii ale imprumuturilor acordate de 15%. "Referitor la ritmul
de majorare a creditadrii la nivelul sistemului, daca reusim sa-1
aducem de la minus la un plus de 2%-3% ar fi ideal. Pe de altd
parte, CEC Bank nu mizeazd pe un avans de 2-3%, noi vom
avea o crestere de doud cifre'; subliniaza Radu Gratian Ghetea,
fdrd a preciza o valoare estimativd a nivelului de majorare.

Si reprezentantii ING Bank au anuntat, cu ocazia prezentadrii
rezultatelor financiare obtinute in 2009, cd in acest an
mizeazd pe un salt al finantdrilor de 10%-15%. Caracterizdnd
abordarea pentru 2010 cu expresia "optimism moderat', Misu
Negritoiu, CEO al ING Bank, a trasat cdteva dintre obiectivele
banciiin 2010: cresterea veniturilor cu 5%-10%, majorarea
portofoliului de credite cu 10%-15%, depdsirea pragului de

un milion de clienti si lansarea unor produse noi (credite IMM,
produse de investitii, finantdri structurate, fonduri europene,
consultantd in managementul financiar). Bugetul de venituri si
cheltuieli aprobat de actionarii BRD prevede conservarea sau
cresterea usoard a profitului net in 2010, in contextul in care
venitul net ar putea avansa cu 5%-10%, iar costul riscului s-ar
putea stabiliza. Pe de altd parte, soldul creditelor acordate

de BRD se preconizeaza ca va urca cu 5%-10% in acest an. La
rindul séu, Banca Transilvania mizeazd in 2010 pe un profit

brut de 150 milioane de lei, cu 74% mai mult fatd de rezultatul
din 2009, in timp ce nivelul activelor ar putea creste cu 16%,

la 22,5 miliarde lei (5,42 miliarde euro), potrivit raportului
administratorilor bdncii. Banca vrea sd-si majoreze portofoliul
de credite cu 17%, la 14,25 miliarde lei.

CREDITAREA COMPANIILOR A
IMPULSIONAT ACTIVITATEA
BCR, IN PRIMUL TRIMESTRU

“BCR si-a mentinut cota de piatd,
in perioada ianuarie - martie 2010,
tendinta fiind in cea mai mare parte
sustinuta de cresterea creditarii in
zona corporate’, a anuntat cea mai
mare banca din Romania, prin inter-
mediul unui comunicat. Tmprumu-
turile pentru segmentul de retail au
fost incetinite de scaderea abrupta a
cererii eligibile. Banca are o pozitie
puternicad in ceea ce priveste lichidi-
tatea, iar baza sa de capital depaseste
cu mult cerintele reglementarilor BNR,
se arata in raportul referitor la rezulta-
tele financiare consemnate de BCR in
primul trimestru al anului curent. Acti-
vele totale ale institutiei au fost relativ
stabile, inregistrand - la finalul lunii
martie 2010 - o diminuare usoara de la
15.232,9 milioane euro (la 31 decem-
brie 2009) la 15.369,6 milioane euro.
“In primul trimestru, portofoliul total
de credite a evoluat conform astepta-
rilor. Volumul cumulat al imprumutu-
rilor acordate clientilor a consemnat un
regres de 1,2%, pana la 11.219,9 mili-
oane euro si este in continuare bine
echilibrat pe segmente de clienti si
industrii. Creditarea corporate ramane
stabila fatd de perioada similara din
anul trecut, fiind sustinuta de nevoia
de capital de lucru a companiilor si de
cererea de finantare din partea admi-
nistratiilor locale, BCR mentinandu-si
pozitia dominanta pe segmentul finan-
tarii municipalitatilor (peste 70% cota
de piatd)”, se precizeaza in comunicat.
Portofoliul de credite retail (inclusiv
microintreprinderile) a scazut usor cu
2,4%, sub influenta negativa a redu-
cerii cererii eligibile si a unui manage-
ment al riscurilor mai strict. Finantarile
garantate (de consum si ipotecare) au
continuat sd creasca moderat, avand
ca principal motor programul Prima
Casa, care a fost insd contrabalansat de
declinul creditérii negarantate. Impru-
muturile catre microintreprinderi s-au

majorat ca urmare a ofertei imbuna-
tatite si a redefinirii abordarii relatiei
cu clientii. Finantarile in moneda nati-
onald din portofoliul BCR - de circa
42,5% din totalul creditelor - demon-
streaza o structurd echilibratd. Impru-
muturile acordate clientelei corporate
reprezintd 52,1% din portofoliu, dife-
renta de 47,9% fiind constituitd de
creditele retail (inclusiv microintre-
prinderile). BCR a continuat in primul
trimestru din 2010 extinderea retelei
de unitati, dezvoltand in acelasi timp
canalele alternative de distributie,
ca urmare a unei strategii menite sa
incurajeze clientii sa utilizeze tranzac-
tiile fard numerar. Astfel, institutia de
credit a deschis 4 noi agentii in inter-
valul ianuarie - martie a.c. in amplasa-
mente selectate, ajungénd la o retea de
665 oficii bancare. De asemenea, BCR a
continuat si dezvoltarea retelei proprii
de ATM-uri pana la 2.188 unitati, adau-
gand 45 noi aparate in T1 2010.

BANCA TRANSILVANIA: MAI
MULTE IMPRUMUTURI PENTRU
COMPANIILE MARI

Reconfirmat recent in functia de
presedinte al Consiliului de Adminis-
tratie al Bancii Transilvania, Horia Cior-
cila a facut publicad strategia institu-
tiei de credit pentru perioada urma-
toare. Conform declaratiilor sale, banca
vizeaza o schimbare de opticd in ceea
ce priveste tipul clientelei tintd. Daca
pana acum Banca Transilvania a mizat
puternic pe segmentele intreprinde-
rilor mici si mijlocii si persoanelor fizice,
pentru viitor institutia si-a propus sd
acorde o atentie sporita companiilor
mari. ,Sunt onorat pentru realegerea
mea ca presedinte al bdncii. Cu sigu-
rantd, alaturi de colegii mei, vom forma
o echipa care va avea acel spirit BT -
cu energie, idei noi si gandire antre-
prenoriald. Acestea sunt ingredien-
tele necesare urmarii strategiei stabi-
lite, ca banca de top, cu ambitii mari.
Ne vom uita si la companiile impor-
tante, cu perspective solide si un bun
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istoric, ceea ce nu prea am facut pana
acum. Este o oarecare schimbare a stra-
tegiei din acest punct de vedere, deoa-
rece nu credem ca segmentul de retail
are potential de crestere anul curent”, a
subliniat Horia Ciorcila. Dupé alegerea
noilor membri ai Consiliului de Admi-
nistratie, actionarii Bancii Transilvania
au mai decis, la ultima sedinta, majo-
rarea capitalului social cu 95 milioane
euro si listarea bancii la Bursa de Valori
de la Viena. Acest ultim demers va
conferi institutiei un plus de lichiditate,
atractivitate sporita pentru investitorii
straini, respectiv mai multa vizibilitate.
In altd ordine de idei, Banca Transil-
vania a inregistrat, in primul trimestru
a.c., un profit net de 16,01 milioane de
lei, de 15,7 ori mai mare comparativ cu
aceeasi perioada din 2009, cand a fost
de 1,01 milioane de lei. De asemenea,
activele bancii au fost de 19,29 mili-
arde lei, in scddere cu 1% fata de finele
anului precedent. "Cresterea veni-
tului operational, care este de 385 mili-
oane lei (la 31 martie 2010) mai mare
cu 47% fata de perioada similarad din
2009, s-a datorat in special majorarii
veniturilor din marjele de creditare
si operatiunilor financiare, precum si
din reducerea cheltuielilor cu doban-
zile la imprumuturi. In ceea ce priveste
costurile operationale, acestea erau
de 169 milioane de lei, mentinandu-
se la acelasi nivel ca si in 2009" au
anuntat reprezentantii bancii. Porto-
foliul de credite al Bancii Transilvania
este preponderent in lei. Volumul total
al finantarilor BT a ajuns la 12,444 mili-
arde lei (la data de 31 martie 2010), din
care 59,69% reprezinta credite pentru
companii, iar 40,31% sunt imprumuturi
pentru persoane fizice.

SOLUTII FINANCIARE PENTRU
MENTINEREA ECHILIBRULUI
AFACERILOR

Banca Comercialda Romana (BCR) a
lansat, la nivel national, o serie de
seminarii sub denumirea ,Echilibrul
banilor” in care le vor fi prezentate

clientilor persoane juridice solutii
financiare pentru mentinerea echili-
brului afacerilor, anunta oficialii insti-
tutiei bancare intr-un comunicat. In
acest fel, BCR doreste s aiba un dialog
pe termen lung si relevant cu benefi-
ciarii sai pentru construirea in timp a
unor parteneriate solide si persona-
lizate. S-au ales trei teme de interes
major pentru sectorul companiilor
private: initierea si dezvoltarea unor
proiecte europene de succes, acope-
rirea riscului valutar si a riscului de rata
de dobanda si solutii de «cash manage-
ment» si «trade finance». Astfel, repre-
zentantii EU Office BCR vor aborda
oportunitatea fondurilor europene ca
solutie pentru dezvoltarea sau extin-
derea afacerii, furnizand si informatii
despre programele europene deschise
participdrii Romaniei sau conditiile si
etapele pentru accesarea unei finantari
europene. Oficialii BCR vor oferi detalii
cu privire la institutiile europene, opor-
tunitdtile financiare oferite in cadrul
fondurilor structurale, scheme de
finantare disponibile si mecanisme de
implementare a acestora, in vederea
alegerii solutiei optime de finantare
pentru fiecare firma in parte, se mai
precizeaza in comunicat. Reprezen-
tantii BCR vor prezenta cele mai bune
solutii de colectare a numerarului,
pentru efectuarea platilor in valuta,
oferind, totodata, si informatii despre
noua platforma de Internet Banking.
Seminariile se vor organiza in Craiova,
Timisoara, Constanta, Brasov, Cluj
Napoca, Pitesti, Bucuresti si lasi.

EXIMBANK: FIRMELE MARI POT
RECUPERA 50% DIN DOBANDA
PLATITA LA CREDITE

Incepand cu luna aprilie 2010, societa-
tile mari pot recupera prin intermediul
EximBank pana la 50% din dobanda pe
care o platesc la creditele pentru inves-
titii in lei, contractate de la bancile
comerciale, anunta oficialii institutiei
de creditare. Pana in prezent, produsul
,Compensatia de dobanda la creditele
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in lei” era disponibil numai intreprin-
derilor mici si mijlocii (agenti econo-
mici care au mai putin de 250 de anga-
jati si prezinta fie o cifra de afaceri
anuald care nu depdseste 50 milioane
de euro, fie un rezultat anual al bilan-
tului contabil de pand la 43 milioane
de euro). Aria de adresabilitate a fost
extinsa la toate categoriile de socie-
tati comerciale, tocmai pentru a veni
in sprijinul intreprinzatorilor. “Exim-
Bank face un pas important in spriji-
nirea mediului de afaceri, oferind posi-
bilitatea si firmelor mari sa-si reduca
din cheltuielile cu dobanzile si sa-si
continue investitiille pentru dezvol-
tare. Estimdm cad anul acesta peste
1.000 de agenti economici vor putea
beneficia de aceasta facilitate genera-
toare de lichiditate”, a declarat lonut
Costea, presedintele béancii. Compen-
sarea partiala a dobanzii este un ajutor
“de minimis”, societdtile comerciale
putand beneficia de aceastd schema
de ajutor de stat pand in 2011. Compa-
niile pot solicita compensarea partiala
a dobanzii pentru creditele de inves-
titii contractate dupa 1 ianuarie 2006.
Valoarea maxima a ajutorului obtinut
de un beneficiar nu poate sa depa-
seasca echivalentul in lei a 200.000
de euro pentru o perioada de pana la
3 ani fiscali. Cererea si documentatia
se depun la sediul celor 11 unitati teri-
toriale ale EximBank (din Bucuresti,
Bacdu, Brasov, Constanta, Cluj, Craiova,
Timisoara, Buzau, Oradea, Deva si
Alba lulia) ulterior incheierii fiecarui
trimestru calendaristic. Termenul limita
de depunere a solicitarilor este de 5
zile lucratoare, incepand cu data de 15
a primei luni din trimestrul calenda-
ristic. EximBank a acordat anul trecut
compensatii de dobandd in valoare
de aproximativ 15 milioane de lei,
numarul intreprinderilor mici si mijlocii
care au beneficiat de aceastd facilitate
fiind de circa 450, se precizeaza intr-un
comunicat.

Banca de Export-Import a Romaniei
EximBank SA este o institutie speci-
alizata prin care se deruleaza activi-
tati de sustinere a mediului de afaceri
romanesc si a tranzactiilor internati-
onale. EximBank oferd finantari, cofi-
nantdri, refinantari, asigurari, reasigu-
rari, garantii, destinate sa contribuie
la: extinderea / modernizarea infras-
tructurii si a utilitatilor de interes
public, dezvoltarea regionala, susti-
nerea activitatii de cercetare-dezvol-
tare, protectia mediului.

CEA MAI MICA DOBANDA
DE POLITICA MONETARA

Consiliul de administratie al Bancii
Nationale a Romaniei a decis, in cadrul
ultimei sedinte, reducerea dobanzii
de politicd monetara cu 0,25 puncte
procentuale, pana la 6,25% pe an. Noul
nivel constituie practic un nou minim
istoric. Anterior, dobanda cheie era de
6,5% pe an. Totodata, BNR a mentinut
nivelului actual al ratelor rezervelor
minime obligatorii aplicabile pasi-
velor in lei si in valutd ale institutiilor
de credit. Astfel, ratele pentru rezer-
vele minime obligatorii aplicabile pasi-
velor in lei, se mentin la 15%, iar cele
in valuta, la 25%. De asemenea, Banca
Centrald a subliniat ca va continua
gestionarea adecvata a lichiditatii din
sistemul bancar.

CEC BANK: PRINCIPALA
PREOCUPARE ESTE
CREDITAREA COMPANIILOR

In primul trimestru din 2010, CEC Bank
a acordat persoanelor juridice credite
noi in suma de 374 milioane lei (7.378
credite). Cele mai multe imprumuturi

(271 milioane lei) au fost destinate
companiilor din sectorul agricol. Fata
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
in continuare principala noastra preo-
cupare’, se mentioneazd intr-un comu-
nicat al CEC Bank. Banca a obtinut, in
perioada ianuarie — martie 2010, un
profit brut de 14,9 milioane lei, a mai
anuntat institutia financiara.

PROFIT DE 100 MILIOANE
DE EURO PENTRU BANCILE
DIN ROMANIA, IN PRIMUL
TRIMESTRU

Potrivit  datelor Bdncii  Nationale
a Romaniei, bancile autohtone au
realizat, in primul trimestru din 2010,
un profit cumulat de 100 milioane

ACTUALITATEA INTERNA

euro, jumatate din castigul din 2009,
comparativ cu o pierdere de 50 de mili-
oane euro in perioada similara a anului
trecut. "Profitul sistemului bancar a fost
consistent, in jur de 100 milioane euro.
E semn ca s-a reluat activitatea in banci",
a declarat Nicolae Cinteza, directorul
general al Directiei Supraveghere din
BNR. Sistemul bancar a inregistrat anul
trecut un profit net de 772 de milioane
lei (sub 200 de milioane euro), in condi-
tiile in care 22 de institutii bancare au
avut castiguri cumulate de peste 2 mili-
arde lei i 20 de bénci au suferit pierderi
care au depdsit un miliard lei.

FNGCIMM: DATORIILE
IMM-URILOR LA BANCI
SEVORDUBLAIN 2010

Platile  efectuate de  Fondul
National de Garantare a Creditelor

pentru IMM-uri (FNGCIMM) catre
bancile comerciale vor ajunge la
35-40 milioane de euro in acest
an, consemnand o dublarei fata
de 2009. "Anul trecut, platile efec-
tuate catre banci pentru credite pe
care IMM-urile nu le-au mai putut
sustine au crescut de patru ori. De
asemenea, in primele patru luni,
platile au crescut de patru ori,
iar cererile de plata de sapte ori
fata de 2009, in contextul in care
numadrul si valoarea garantiilor
acordate au crescut cu doar 20%",
a precizat Aurel Saramet, prese-
dintele institutiei. Potrivit domniei
sale, cauzele pentru aproximativ
40% din default-uri (incapacitatea
IMM-urilor de a-si rambursa credi-
tele) au fost insolventa. Firmele din
comert, servicii si prelucrarea agri-
coléd au fost cele mai afectate.
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Piata de lacuri si vopsele se va mentine la nivelul anului trecut

Segmentul de lacuri si vopsele a inregistrat, anul trecut, o
diminuare de aproximativ 30% comparativ cu 2008, scadere
justificata de recesiunea din sectorul constructiilor (in special,
din segmentul rezidential). Cu toate acestea, unii producatori
au raportat majordri ale cotelor de piatd sau o depreciere a
vanzdrilor sub media pietei, datoritd adaptadrii ofertelor la noile
conditii si lansdrii de materiale inovatoare. Pentru acest an se
estimeaza cd lucrdrile de renovare si proiectele rezidentiale

de mici dimensiuni vor reprezenta principalele directii ale
producatorilor si distribuitorilor de lacuri si vopsele. Pentru a
rdspunde cererii tot mai exigente a beneficiarilor, societdtile
producdtoare de vopsele au investit in diversificarea gamei
sortimentale. Cererea mondiald pentru vopsele va creste, in
medie, cu 3,6% pe an pdnd in 2013, cdnd va ajunge la 22,8
milioane de tone, in valoare de 51 miliarde USD. Conform datelor
furnizate de compania de consultanta si cercetare Freedonia,
ritmul de evolutie a segmentului se va diminua fata de cel din
intervalul 2003 - 2008, ca urmare a unei decelerdari a domeniului
constructiilor la nivel mondial. Cu toate acestea, perspectivele
referitoare la industria de vopsele sunt optimiste, incasdrile
companiilor de profil urmdnd a fi din ce in ce mai profitabile, pe
termen lung. Cele mai importante cresteri vor fi consemnate pe
pietele in curs de dezvoltare, in special in Asia (+5,4% anual),
datorita expansiunii activitatii din constructii, preponderent in
China siIndia. De asemenea, cdstiguri peste medie pe piata de
vopsele vor fiinregistrate si in America de Nord (+3,8%), unde,
din 2010, se va remarca revenirea pietei imobiliare, in timp ce

in Europa de Vest cererea pe segmentul de vopsele va spori cu

s-au vdzut in situatia de a adopta strategii pentru eficientizarea
activitatii si programe de reducere a costurilor. In acelasi timp s-a
avut in vedere si includerea in ofertd a unor produse inovatoare,
prin care compania respectivd sd se diferentieze pe piatd. La

nivel national existd, conform unei analize realizate de compania
Interbiz, capacitati de productie instalate de aproximativ 710.000

1,7% pe an. In 2009, valoarea pietei autohtone s-a diminuat
cu aproape 30%, fata de anul anterior, ajungdnd pdna la 260
milioane de euro. In aceste conditii, companiile din domeniu

tone/an de lacuri si vopsele si se considerad cd acestea ar putea
rdamane la nivelul respectiv, tinand cont de faptul cd potentialul
maxim de consum din tara noastrd, de 420.000 de tone/an.

PRODUSE CONFORME NOILOR
EXIGENTE DE MEDIU

In conditiile in care, incepand din acest
an, companiile producdtoare de vopse-
luri trebuie sa se alinieze la noile norme
europene privind reducerea compu-
silor organici volatili (COV), au fost
investite sume importante si in aceasta
directie. La inceputul lui 2010, socie-
tatea Fabryo a anuntat ca toate produ-
sele proprii sunt conforme standardelor
UE. “Ne-am aliniat acestor norme din
timp, prin doua schimbari importante.
Un prim pas in acest sens a fost refor-
mularea retetelor, reducadnd cantitatea
de solventi si implicit, gradul de toxi-
citate din compozitia vopselelor lava-
bile, a emailurilor si lacurilor pe baza
de solventi, la toate marcile existente.
In paralel, am creat o noud generatie
de produse marca Savana, pe baza de
apa, prietenoase cu mediul. Prin acest
proiect amplu de aliniere la cerintele
Comisiei Europene si prin inovatie, in
2009 s-au realizat si implementat la
Fabryo peste 500 de procese tehnolo-
gice noi’, a declarat Aliz Kosza, director
general executiv al Fabryo Corporation.

MATERIALE INOVATOARE
INCLUSE IN OFERTA
COMPANIILOR

In vederea cresterii calitatii produselor,
compania Policolor a investit, in 2009,
peste 4 milioane de euro in activitatile
de cercetare-dezvoltare si in productie,
aceeasi suma fiind planificatd si pentru
anul in curs. Societatea a lansat, recent,
pe piatd o noua vopsea, respectiv Spor
cu ioni de argint. Produsul, primul
dintr-o noua generatie de vopsele lava-
bile pentru interior, va fi unul din prin-
cipalii vectori pentru consolidarea
pozitiei companiei pe piata. ,Misiunea
firmei noastre este aceea de a inde-
plini cerintele consumatorilor. De aici
rezulta si preocuparea noastra princi-
pald pentru cresterea calitdtii produ-
selor pe care le oferim si decizia de a
investi sume importante in activitatea

de cercetare-dezvoltare. Demersurile
noastre au avut ca finalitate lansarea
vopselei Spor cu ioni de argint, un
produs ecologic, primul dintr-o gama
variata ce va fi disponibila in curand’,
a declarat Achille Bardelli, director
general al Policolor. Noul produs,
precum si intreaga tehnologie de fabri-
catie a firmei Policolor respectd stan-
dardele europene de reducere a conti-
nutului de compusi organici volatili,
conform Directivei Comisiei Europene
42/ 2004.

Pe parcursul lui 2009, Fabryo a lansat
aproximativ 20 de produse si extensii
de gama pe segmentele de vopsea,
lacuri / tencuieli, inlocuind, totodata,
ambalajele produselor, pentru o
mai buni vizibilitate la raft. In prima
parte a acestui an, compania a inclus
in oferta vopseaua elastica texturata
monostrat Savana (VETM Savana).
Produsul a fost dezvoltat in partene-
riat cu BASF si utilizeaza materii prime
si tehnologii moderne de ultima gene-
ratie. Principala caracteristica a VETM
Savana este elasticitatea perma-
nentd, care se mentine la temperaturi
cuprinse intre -20 grade C si 60 grade
C. Vopseaua este recomandata pentru
exterior si vine in sprijinul constructo-
rilor, aducand avantaje precum: dura-
bilitate indelungatd, economie de timp
la aplicare si consum redus de material
(comparativ cu orice tencuiald decora-
tiva structurata).

Tot in prima parte a anului in curs,
compania Deutek a dezvoltat prima
vopsea cremd din Roméania - Oskar
Vopsea Crema cu Colagen. Produsul
contine colagen 100% natural si
organic, asemanator celui folosit in
industria produselor cosmetice. Tehno-
logia cu colagen este disponibila numai
la aceasta vopsea, conferindu-i propri-
etati si consistenta specifice. Astfel,
structura noului produs este compacta,
pelicula formata este densa, fina si cu
o putere de acoperire extremd. Oskar
reprezinta marca de cea mai inalta cali-
tate a companiei si cuprinde vopsele,
tencuieli decorative, gleturi si adezivi.
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SCADERE CU 10%
A IMPORTURILOR

Din informatiile furnizate de Institutul
National de Statistica (INS), pentru
anul 2009 rezultd faptul cd importu-
rile de lacuri si vopsele pe baza de ap3,
precum si cele cu polimeri sintetici s-au
contractat, in medie, cu 10%. Acest nivel
se situeaza sub cel de diminuare a pietei
in ansamblu si este cauzat de cresterea
competitivitatii. Din punct de vedere al
structurii, la sortimentele pe baza de
apd ponderea o detin companiile din
Germania (cu 30% din total), urmate
de cele din Ungaria (23%), Turcia (16%),
Grecia si Slovenia (cu 11% fiecare),
respectiv Austria (9%). Topul importa-
torilor s-a modificat fata de anul 2008,
cand ordinea clasamentului era urma-
toarea: Germania (30%), Ungaria (28%),
Turcia (18%), Polonia si Italia (cate 9%),
respectiv Franta (6%). Produsele pe
baza de polimeri sintetici au o prove-
nienta relativ diferitd, majoritatea fiind
livrate, anul trecut, din Germania (32%),
Italia si Bulgaria (15% fiecare), Olanda
(14%), Turcia si Franta (cate 12%). La
nivelul lui 2008 sistemele de finisare
cu polimeri sintetici au fost importate
preponderent din Germania (27%),
Italia (23%), Turcia (21%), Franta (11%),
Olanda (10%) si Belgia (8%).

Achille Bardelli, director general
Policolor: “Desi a fost un an atipic in
care orice estimare a fost extrem de
greu de previzionat, in 2009 am realizat
o cifra de afaceri de 45 milioane de
euro. In conditiile unei stabilizari astep-
tate, pentru 2010 prognozam o cres-
tere procentuald usoara de 15%. Piata
lacurilor si vopselelor a avut un trend
descendent in 2009, determinat, mai
ales, de scaderea numdrului de lucrari
pentru constructii noi. Totusi, previ-
zionam pentru 2010 o echilibrare a
segmentului urmand cd abia in 2011
s se inregistreze cresteri. In contextul
unei crize financiare este foarte impor-
tant sa gandesti limpede si sa actionezi
proactiv, venind cu strategii concrete,

care sa te ajute nu numai sd supra-
vietuiesti ca si companie, ci sa faci
performanta chiar si intr-un astfel de
mediu mai putin favorabil dezvol-
tarii unei afaceri. Astfel, am restruc-
turat activitatea in companie, indrep-
tandu-ne spre tehnologii de ultima ora
si spre produse inovatoare. Benefici-
arii au devenit pe timp de criza extrem
de selectivi, alegand sa consume mai
putine produse, dar de calitate. Poli-
color acoperd toate zonele térii, cu o
prezenta ridicata in orasele mari, unde
ne mentinem pozitia pe piatd, in unele
cazuri chiar la acelasi volum inregistrat
si in 2008. Discutand la nivel global, in
20009 livrérile proprii in zona construc-
tiilor de locuinte noi s-au diminuat cu
circa 30% si cu aproximativ 15% pe alte
segmente de piata”.

Eugen Niculescu, director al
Diviziei Vopsele Azur SA Timisoara:
“Piata de lacuri si vopsele a inregistrat
in 2009 un trend descendent, scaderea
fiind cuprinsa intre 20% - 25%. Dacad in
anul 2009, piata de constructii a generat
cea mai mare parte a scaderii cererii, in
2010 cresterea somajului va afecta piata
de retail, lucru care se va rasfrange
asupra cererii pe acest segment. Desi
existd o cerere latentd, aceasta nu
poate fi fructificatd in conditii de insta-
blitate economica si sociald. Piata de
constructii se va mentine la un nivel
scazut si in 2010. Multe proiecte vor
raméne blocate din lipsa de sustinere
finaciara si premisele pentru proiecte
noi in segmentul privat sunt relativ
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mici. Prognozele realiste pentru 2010
arata ca nivelul cererii nu va creste
comparativ cu 2009. Criza financiara
a afectat atat sectorul privat, cat si pe
cel public. Banii alocati pentru proiec-
tele privind sustinerea consumului in
domeniul constructiilor, au venit foarte
tarziu (programul “Prima Casd”) sau
deloc (programul privind termoizolatia
pentru blocurile vechi). Bancile au inas-
prit conditiile de creditare in segmentul
de constructii, fiind considerat cu risc
foarte ridicat. In 2009, am realizat o
cifra de afaceri de 15,7 milioane de
euro, in crestere cu 11,3% fata de 2008,
iar pentru anul in curs ne-am propus
0 majorare cu 5% a acesteia, compa-
rativ cu 2009. Aceasta crestere vine atat
pe fondul majorarii productiei pentru
export, cat si al consolidarii pozitiei pe
piata internd. Strategia pentru dezvol-
tarea companiei in intervalul urmator
vizeaza fructificarea oportunitatilor de
crestere la export, precum si continu-
area programului de investitii pentru a
reduce costurile operationale”.

Remus Aurel Benta, director
general al firmei Daw Benta: “Piata
materialelor de constructii este in conti-
nuare afectata de criza financiara, astfel
caplanurile noastre de dezvoltare nu pot
fi foarte optimiste pe termen scurt. La
aceasta situatie contribuie, din pacate,
si Guvernul, prin blocarea platilor
restante pentru lucrarile realizate anul
trecut, aspect care influenteaza negativ
activitatea  producatorilor, comerci-
antilor, dar mai ales a constructorilor.
Tinand cont de contextul economic din
Romania, asteptarile noastre in ceea
ce priveste piata de lacuri si vopsele
réman in continuare rezervate. In 2009
am finregistrat o cifra de afaceri de 79
milioane de lei (circa 18,8 milioane de
euro), in scadere cu peste 14% fata de
anul precedent. Pentru 2010, intr-o vari-
anta optimista preconizam o majorare a
vanzarilor cu pana la 10% fata de 2009,
insd nu excludem nici varianta stagnarii
afacerilor la nivelul anului trecut. In
2009 o crestere importanta a vanzarilor
afostinregistrata pe segmentul magazi-
nelor tip «do-it-yourself», unde suntem
prezenti cu brandul Alpina, retailul
fiind in anul 2009 mai putin afectat de
criza, decat segmentul constructiilor de
diverse tipuri”.

Aliz Kosza, director general
executiv al companiei Fabryo: “In 2009
am inregistrat o crestere semnificativd a
cotei de piatd pe segmentul de retail,
ajungand la 20,3%, de la 14,7% in 2008.
Vanzadrile nete ale firmei pe segmentul
de produse decorative au crescut cu 4%,
pe fondul unei piete in scadere cu 20%.
Performantele sunt notabile, intr-un an
in care acest sector economic a fost in
declin, iar lipsa de incredere si actiune
a fost predominanta. Reteaua solida de
distributie, investitiile consistente fin
marketing si comunicare, dezvoltarea
si lansarea unor noi produse au contri-
buit la obtinerea unor rezultate peste
evolutia pietei, intr-un an de criza. In
ceea ce priveste cifra de afaceri pentru
2010, previziondam mentinerea aces-
teia la nivelul anului trecut, in contextul
scaderii  consumului  cu  10%-15%.
Continuarea optimizarii portofoliului

a determinat o scadere asumata a
cifrei totale de afaceri de 7% in 2009,
dar a asigurat, in acelasi timp, o cres-
tere a vanzarilor la produsele «core»,
a profitului de operare si a celui net,
iar productivitatea muncii a sporit
cu 14%. Pentru anul curent, strategia
noastra vizeaza atingerea unei cote de
piatd de minimum 24%, din punct de
vedere cantitativ (al volumului livra-
rilor). Obiectivul nostru principal este
reprezentat de cresterea, in continuare,
a cotei de piatd si profitabilitatii”.

ec. Potop Marinica, director
general al companiei Sarcom: “In
2009, segmentul de lacuri si vopsele
s-a inscris pe un trend descendent, cu
un minus de 25%-30%. Ar fi bine daca
in 2010 nu ar mai continua scaderea,
dar, personal, consider ca segmentul se
va mai diminua cu incd 10%- 15% fatd
de anul 2009. Criza a afectat pe toata
lumea, dar in sectorul nostru s-a mani-
festat prin: scaderea drastica a cererii
(datorita inghetdrii pietei imobiliare),
accesarea foarte greoaie si la costuri
mari a creditelor, cresterea (pana la
dublare) a termenelor de incasare si
frecventa mare a incidentelor de plata,
precum si falimentul sau insolventa
unor parteneri. Volumul livrarilor s-a
micsorat cu 2%-3%, din cauzd cd am
introdus pe piata produse noi care sa
suplineasca reducerea cu 9% a vopselei
lavabile (care, in ansamblul pietei, a
scazut cu peste 25%). Totusi, ca o curi-
ozitate, livrarile de vopsele pe baza de
solventi au crescut. De asemenea, s-au
micsorat vanzdrile catre constructori,
dar au sporit cele catre consumatorii
individuali, mai ales in zonele rurale sau
in orasele foarte mici. In 2009, am inre-
gistrat o cifra de afaceri de 31 milioane
de lei, in crestere cu 4% fatd de 2008,
iar pentru 2010 speram ca veniturile
sa se mentind la acelasi nivel. Strategia
de dezvoltare a companiei prevede
lansarea pe piata de noi produse, care
nu necesita investitii mari”.

Fares Sayegh, director general al
firmei National Paints: “Pentru 2009,
toate studiile arata o scadere a acestui
segment de piatd cu 20%-30%, prin
urmare trebuie sa admitem ca nu a fost
un an usor. Romania este inca pe harta
Europei o zond cu potential ridicat,
asadar, in pofida tuturor factorilor
negativi, tendinta indica o redresare.
Desi piata constructiilor nu va ajunge la
nivelul anului 2008, in ciuda eforturilor
statului de sprijinire a acesteia, trendul
crescator va fi sustinut de segmentul
,Do It Yourself” si de proiectele mici si
mijlocii finantate prin programe guver-
namentale. Investitiile efectuate in anii
precedenti, pe fondul cresterii pietei de
lacuri si vopsele, nu au depasit pragul
de rentabilitate in acest an, in care s-a
ajuns ca in Romania capacitatea de
productie instalatd sa fie de aproximativ
710.000 tone, iar potentialul maxim
de consum de numai 420.000 de tone.
Pe fondul crizei economice, tendinta
pietei a fost spre o reorientare a clien-
tului final céatre produsele ,low cost’,
in defavoarea segmentului ,premium”.
In aceste conditii am incercat si ne
adaptam cerintelor actuale, prin diver-
sificarea gamei de produse, dezvol-
tarea de materiale personalizate pentru
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nise de piata si consumatori industriali
si furnizarea gratuitd a serviciilor de
consultanta privind tehnica de aplicare
a vopselelor. Intrucat nu putem face
rabat de la calitate, in ciuda cerintelor
pietei pentru segmentul de produse din
gama economica, sperdm in revigorarea
segmentului premium.

Desi anul trecut s-a inregistrat o dimi-
nuare puternica a cererii pentru produse
industriale, am reusit sa atingem un
volum al vanzarilor in crestere cu 40%,
lucru care ne bucurd, avand in vedere
specificitatea si cerintele ridicate de
calitate impuse de acest segment. Ca si
areal al vanzarilor noastre, judetul lasi
inregistreaza cifre considerabil superi-
oare, tendinta sustinuta de o retea de
distributie extinsa si de un showroom
de prezentare modern al diviziei de
lux "Emotion Trend”. Pentru acest an,
speram fin revigorarea pietei, luand in
considerare majorarea de peste 39%,
inregistratd in primul trimestru al
acestui an. Strategia pentru dezvol-
tare a companiei in intervalul urmator
prevede imbundtatirea continua si
diversificarea portofoliului de produse
(cu precadere, cele Eco), dezvoltarea
retelei de distributie si cresterea numa-
rului centrelor dotate cu masini pentru
colorare computerizata”.

Luminita Teodorescu, director
general al BASF Romania: "In calitate
de lider mondial al industriei chimice,
BASF furnizeaza solutii sustenabile,
eficiente din punct de vedere ecologic
(care raspund cerintelor standard de
performantd din domeniu), precum si
combinatiile potrivite de resurse nece-
sare, respectiv ingrediente si tehnologie
pentru sporirea performantei vopse-
lelor. Pe fondul aparitiei unor noi cerinte
impuse de Comisia Europeand, care au
ca obiectiv cresterea eficientei ener-
getice a constructiilor si limitarea utili-
zarii compusilor organici volatili (COV),
se observa o orientare preponderenta
catre 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 cat mai redus asupra mediului.

Estimdm cad aceastd tendintd se va
mentine si chiar intensifica in 2010,
cand vom asista la aparitia pe piatd a
unor produse inovatoare. In ceea ce
priveste activitatea firmei BASF in 2009
- atat la nivel global, cat si pe plan local -
aceasta s-a concentrat pe contracararea
efectelor recesiunii. In Romania nu am
fost nevoiti sa implementam masuri
speciale, insa am intensificat contactul
cu partenerii, dezvoltand relatii puter-
nice cu departamentele tehnice ale
acestora pentru a clarifica toate aspec-
tele practice legate de facilitarea imple-
mentarii noilor tehnologii. Consultanta
de specialitate acordata pentru a se
asigura transferul de «know how» este
determinanta pentru succesul introdu-
cerii pe piata a produselor noi. Pentru
anul 2010, ne propunem o crestere a
cifrei de afaceri, in special in domeniul
produselor dedicate industriei materi-
alelor de constructii si industriei auto".

Anamaria Hodorogia, speci-
alist de marketing al AkzoNobel
Powder Coatings: "Vopselele pulbere
AkzoNobel sunt distribuite catre
sectoare cheie ale economiei, precum
constructii, industria auto, electrocas-
nice, mobila, IT, instalatii etc. Pentru
piata  constructiilor ~ comercializam
produse marca Interpon D, oferind o
gama completa de vopsea pulbere
premium, ce respecta standardele si
specificatiile tehnice din domeniu. Anul
trecut a fost marcat de o stagnare a
vanzarilor, in conformitate cu involutia
pietei, insd suntem increzatori intr-o
usoara crestere a veniturilor nete in
2010. Astfel, cifra de afaceri a diviziei de
vopsele pulbere din cadrul AkzoNobel
Romania (consemnata in 2009) a fost
de 1,9 milioane de euro, pentru acest
an estimand o crestere a acesteia pana
la 2,1 milioane de euro. Totodata, anul
acesta este unul deosebit de important
pentru companie, deoarece vom lansa
a patra editie a gamei internationale
Collection Futura. Aceasta este rein-
noita o data la trei ani, cu ajutorul insti-
tutului propriu de cercetare - Peclers,
din Paris. Noile produse vor fi ecolo-
gice, respectand normele internatio-
nale de protectie a mediului si vor avea
50 de culori, fiind destinate unor apli-
catii pentru cladirie rezidentiale.

Caracteristica de baza a sistemelor
de finisare este durabilitatea, noile
vopsele avand o rezistenta de cinci ori
mai mare decat cele obisnuite. Expertii
in tendinte subliniaza faptul ca verdele
este noua culoare emblematica a viito-
rului, astfel incat o mare parte a vopse-
lelor din colectie contin nuante din
aceasta paletd cromatica, numele
produselor fiind inspirat de regiuni
tropicale, precum Sanaga si Irrawaddy".
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Cresteri moderate pe piata de materiale de zidarie, in 2010

Segmentul materialelor de ziddrie (caramida si BCA), precum si

cel al cimentului au inregistrat, anul trecut, diminudri cuprinse
intre 20% si 30%, pe fondul contextului economic existent. Anul
2010 se anuntad a fi dificil pentru producdtorii de materiale de
constructii, in conditiile in care, din 2009, nu au fost incepute
obiective noi sau numdrul acestora a fost atdt de redus, incdt nu
poate aduce schimbdri importante in domeniu. Reprezentantii
pietelor analizate estimeazi o revenire a sectoarelor de profil
incepdnd din a doua parte a anului in curs, trendul ascendent
urmdnd a fi mai pronuntat in primul trimestru din 2011. Astfel,
mcjoritatea companiilor continuad si in acest an programele de
reducere a cheltuielilor, astfel incdt indicatorii de eficientd sd
ramadna in marje acceptabile. In 2009 piata materialelor pentru
constructii s-a diminuat cu 27%, la aproximativ 5,5 miliarde euro,
iar pentru 2010 se previzioneazd o crestere de 5% a acestui sector,
sustin reprezentantii Asociatiei Producatorilor de Materiale pentru
Constructii din Romdnia (APMCR). “In ultimele trei luni ale anului

trecut ritmul de scddere a segmentului specific s-a temperat,
datoritd accesdrii fondurilor pentru lucrdrile de reabilitare. Din
datele statistice, rezulta cd in intervalul octombrie - decembrie
2009, s-au inregistrat majordri cuprinse intre 5% si 7% ale pietei
materialelor de constructii, insd aceste cresteri modeste nu au
putut contrabalansa scaderile din perioada ianuarie - septembrie
2009’; a declarat Claudiu Georgescu, presedinte al APMCR. Anul
trecut s-a consemnat si diminuarea nivelului mediu al pretului la
distribuitori, prin reducerea marjei comerciale.

Reprezentantii producadtorilor de cdrdmizi sustin cd, in acest an,
segmentul specific se va mentine, in cel mai optimist scenariu,

la acelasi nivel consemnat in 2009 (de 189 milioane de euro), iar
in cel mai rdu caz va inregistra o diminuare de cdteva procente,
comparativ cu anul precedent. “Dacd mai scad preturile la
materiale se va reduce si valoarea pietei de profil. Populatia
trebuie sd isi recapete increderea in economie. Constructiile de
locuinte private sunt printre putinele activitati care vor dezvolta
acest segment’; a precizat Claudiu Georgescu.

Ca tendinte pentru perioada urmdtoare, se prefigureazd productia
de produselor cu termoizolatie inclusd, care beneficiazd de
proprietdtile ciramizilor ceramice traditionale, raspunzdnd,
simultan, cerintelor de eficientd energetica si realizarea de
elemente de zidarie din materiale ecologice, precum caramizile
din aschii de lemn sau fabricate din fibra, destinate, in special,

constructiilor usoare.

Pe piata specifica sunt, in prezent, 201 de producatori, din care
160 de firme au sub 10 angajati si doar zece companii lucreazd cu
mai mult de 50 de salariati. “Numarul societdtilor care activeaza
pe acest segment este mult mai scazut decdt cel din 2008"; a
precizat Claudiu Georgescu. Tindnd cont de contextul economic
actual si de noile concepte europene privind dezvoltarea durabila,
se prefigureaza o altd abordare pe segmentul materialelor de
constructii in raport cu eficienta energeticd a acestor produse,

pe intregul ciclu de exploatare, sustenabilitatea resurselor si
impactul asupra mediului. ,Avem in vedere situatia dificila a

celor 201 agenti economici ce ofereau locuri de muncd la 3.200 de
angajati la sfarsitul primului semestru din 2009 si care au renuntat
la aproximativ 25% din angajati, de atunci si pdnd in prezent.
Dorim sa oferim companiilor care activeaza in domeniu solutii si
propuneri alternative atdt tehnice, cdt si de finantare, astfel incat
unele sa-si poata continua activitatea, iar altele sa se reorienteze
pe pietele conexe’; a addugat presedintele APMCR.

SEGMENTUL DE BCA CONTINUA
SA INREGISTREZE DIMINUARI

Anul trecut, piata de zidarie (cardmida
si BCA) s-a diminuat cu 30% din punct
de vedere cantitativ, iar pentru anul in
curs se previzioneaza o scadere de pana
la 10% a acestuia, conform reprezen-
tantilor asociatiei PRO BCA. Astfel, ca
urmare a acestei situatii, se apreciaza ca
unele companii din domeniu ar putea
sa intre in insolventa. “Supravietuirea
firmelor dupa anul 2010 depinde de un
bun management al resurselor, de efici-
entizarea costurilor si de posibilitatile
de reducere a marjelor de profit. In lipsa
unei strategii pe termen mediu si lung
care sa fixeze domeniile prioritare pentru
economia romaneascd in urmatorii 5-10
ani, continuam sa ne derulam activitatea
intr-un cadru economic si legislativ in
continud schimbare, fara posibilitatea de
a ne putea fundamenta si urmari propriile
strategii’, a declarat Marius Marin, director
general al Macon si director executiv
al Asociatiei Pro BCA. Pana la sfarsitul
anului in curs, asociatia se va trans-
forma in patronat si va negocia contrac-
tele colective de munca din industrie.
Pro BCA, ce detine 70% din piata speci-
fica (cu o valoare de circa 200 milioane de
euro), reuneste companiile Macon, Celco,
Soceram, Ecoblock, Somaco Grup Prefa-
bricate, Xella Ro si Alba Aluminiu.

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

In 2009, consumul de ciment a scazut
cu aproximativ 2,8 milioane de tone, iar
pentru acest an se estimeaza ca redu-
cerea acestui indicator va fi cuprinsa intre
5% si 10%. "Scaderea consumului de anul

trecut reprezinta echivalentul productiei
anuale a doua fabrici de ciment. Practic,
2010 va fi mai dificil decat 2009, pentru
ca nu exista proiecte noi in constructii. Nu
vom atinge nivelul din 2008 mai devreme
de trei - cinci ani', a declarat lon Cran-
gasu, director executiv al CIROM. Anul
trecut, productia de ciment s-a diminuat
cu 27,8%, la 7,8 milioane tone, iar cifra de
afaceri insumatd a celor trei mari produ-
catori, subsidiarele locale ale grupurilor
HeidelbergCement (Germania), Lafarge
(Franta) si Holcim (Elvetia), a scazut de la
910 milioane euro la 620 milioane euro.
Pentru a revigora segmentul specific,
reprezentantii CIROM solicitd sprijinul
autoritatilor, prin imbunatatirea legislatiei
referitoare la parteneriatele de tip public-
privat. "Totodatd, propunem indreptarea
investitiilor guvernului, cu prioritate,
catre lucrdrile mari", a precizat lon Cran-
gasu. In industria cimentului activeaza,
in prezent, 2.393 de salariati, cu 518 mai
putini decat in 2009.

In continuare, pentru a evidentia evolutia
pietei, sunt prezentate opiniile reprezen-
tantilor unor importante companii din
domeniu.

lulian Mangalagiu, director
general al Ceramica SA: “Dupa dezvol-
tarea spectaculoasa din perioada 2004-
2008, cand previziunile erau usor de facut,
piata de caramizi a scazut anul trecut cu
30% fin volum si s-a redus la jumatate
ca valoare. Evolutia anului 2010 devine
greu de estimat, din cauza multitudinii
factorilor implicati. Totusi, ca si ceilalti
producatori de materiale de constructii,
ne asteptam la o revigorare a pietei in
semestrul al doilea al anului in curs,
majorare sustinuta de relansarea proiec-
telor dezvoltatorilor imobiliari «inghe-
tate» in 2009, precum si a investitiilor
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guvernamentale. Credem ca din a doua
jumatate a acestui an, chiar daca cu pasi
timizi, domeniul specific isi va relua cursul
de crestere si va urma un trend ascendent
in urmatorii trei ani, cu o medie situata
intre 5% si 10%".

Heimo Scheuch, presedinte al
grupului  Wienerberger: "Subsidiara
din Romania - compania Wienerberger
Sisteme de Caramizi, a inregistrat, in
2009, venituri de 36,3 milioane de euro,
in scadere cu 54,5% fata de anul ante-
rior. Ponderea operatiunilor locale la veni-
turile totale ale grupului s-a diminuat de
la 3% (in 2008) la 2% (anul trecut), aface-
rile firmei fiind afectate de recesiunea
economicd resimtita, in mod preponde-
rent, in regiunea Europei Centrale si de
Est. Aceasta a determinat scaderea numa-
rului de autorizatii de construire emise
de autoritatile locale cu 45% si - implicit
- deprecierea vanzarilor de materiale
pentru zidarie. Pentru 2010 estimam o
noua scadere a numarului de proiecte ce
vor fi incepute pe segmentul rezidential.
Pe termen mediu, avem in vedere conso-
lidarea pozitiei pe pietele din Romania,
Bulgaria si in statele din regiunea balca-
nica. In Romania detinem trei unitati de
productie a caramidei, la Tritenii de Jos
(in judetul Cluj), Gura Ocnitei (judetul
Dambovita) si in Sibiu. La nivel de grup,
am raportat, pentru 2009, o cifrd de
afaceri de 1,8 miliarde euro, in scadere cu
25% fata de 2008, vanzarile din centrul si
estul Europei consemnand un declin de
35%".

Nicolae Neag, director comer-
cial al firmei Siceram: “In 2009 ne-am
confruntat cu efectele recesiunii ca
urmare a scaderii drastice a cererii,
precum si a situatiilor limita in care au

ajuns unii dintre clientii nostri. In aceste
conditii, am luat masuri cu privire la :
scaderea costurilor, acordarea de promotii
pentru a mentine vanzarile cantitative,
acordarea de bonusuri suplimentare la
platile efectuate in momentul livrarii
pentru a elimina riscurile etc. Totodatd,
am renuntat la unele produse care aveau
rentabilitate scizutd. In prezent persista
problemele generate de diminuarea
cererii si, implicit, de scaderea pretului
de vanzare. Cel putin pe termen scurt,
nu se intrevad sanse de revenire a pietei.
In ceea ce priveste evolutia segmentului
specific, nu avem suficiente date pentru
a face o estimare exacta, dar apreciem
ca anul trecut s-a inregistrat o diminuare
de circa 35% (din punct de vedere canti-
tativ) si 45% (valoric) fata de anul ante-
rior, iar pentru anul acesta anticipdm o
alta scadere cantitativa de circa 15%,
respectiv de 20% ca valoare, fata de 2009.
Structura cererii nu s-a schimbat foate
mult fata de anii anteriori, dar se observa
o tendinta de a creste vanzarile la produ-
sele economice. Furnizorul nostru prin-
cipal este Petrom Gaz, iar dintre cei mai
mari distribuitori pot fi amintiti: Ambient-
Sibiu, Comkim-Odorhei, Unimat-Sibiu,
Recobol-Brasov etc. in 2009 am realizat o
cifrd de afaceri de 54 milioane de lei, iar
pentru anul acesta anticipam o scadere
cuprinsa intre 10% si 15%. Cel mai vandut
produs de zidarie din oferta proprie, este
reprezentat de Termobloc T30, care are
o pondere de circa 60% in totalul livra-
rilor. Strategia de dezvoltare a compa-
niei pe termen scurt prevede, inceperea
productiei la cardmida pentru pereti (de
19 cm), iar pe segmentul de invelitori
vom lansa primele variante de tigle glazu-
rate. In prezent se afla in curs de achi-
zitie instalatia de glazurare a tiglelor, iar
pentru viitor ne gandim serios la o alta
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gama dimensionald de caramizi. Deoa-
rece tehnologia este relativ noud, nu se
intrevad, deocamdata, investitii majore”.

Gabriel Colobatiu, director
general al Somaco Grup Prefabri-
cate: "Anul trecut, piata materialelor
de constructii a inregistrat o scddere in
volum de pana la 30% fata de 2008, iar
2009 a reprezentat cel mai dificil an din
ultimii patru din acest punct de vedere.
Tn 2010 vom asista, cel mai probabil, la
clarificari atat in privinta politicilor de
pret, cat si a perspectivelor de inves-
titii in infrastructurd. In acest context,
anul trecut am consemnat o depreciere
de 30% a cifrei de afaceri (in comparatie
cu 2008), din cauza involutiei pietelor
pe care actioneaza societatea noastra
si - in special - a domeniului prefabri-
catelor, care a suferit o contractie de
70% in 2009. Credem ca se vor inre-
gistra, in continuare, scdderi ale volu-
melor de vanzéri de pana la 15%, insa
preturile nu se vor mai diminua. Costul
materiilor prime a fost deja renego-
ciat de catre producdtori si nu mai
existd multe optiuni de reducere a aces-
tuia fara ca fabricantii sa nu fie in pier-
dere. Investitiile realizate de companie
in 2009 au fost de aproximativ 3 mili-
oane de euro. La nivelul vanzarilor, criza
economica ne-a afectat si pe noi, inregis-
trand scaderi ale cantitatilor livrate. Insa
am continuat productia materialelor de
constructii pe toate liniile, am regandit
strategiile de marketing si pe cele comer-
ciale si, in acest fel, ne-am consolidat
pozitia de lider in regiunea Moldovei.
Este important de mentionat faptul
ca anul trecut nu am efectuat conce-
dieri, ci, dimpotrivd, am angajat sala-
riati intr-un moment in care majoritatea
firmelor de constructii au incercat sa
economiseasca costurile cu personalul.
In prezent, cea mai mare problema cu
care ne confruntam este nivelul scazut
al cererii de materiale, care se reflectad
atat in pretul acestora, cat si in scaderea
profitabilitatii. O alta dificultate este cea
a deprecierii lichiditatii monetare exis-
tente la nivelul economiei, ceea ce duce
la o prudenta mai mare fata de colabo-
ratori. Am fost nevoiti sa ne reanalizém
portofoliul de clienti si sa-i selectam
astfel incat sa vindem numai celor care
pot sa plateasca, inldturand riscul nein-
casarii facturilor. Pentru perioada urma-
toare avem in vedere atingerea unei cote
de piata de 50% in Moldova, precum si
continuarea programului investitional,
prin modernizarea fluxului de productie
si al sistemului de dozare in cadrul proce-
sului de fabricatie a BCA si a tiparelor
pentru stalpi. Fonduri importante vor fi
alocate si pentru cresterea capacitatii de
productie a elementelor prefabricate din
beton precomprimat. Tot pentru 2010
ne-am planificat executia unei statii de
betoane si achizitionarea de noi unelte".

Vlad Milut, director general adjunct
al Prefab SA: "Anul trecut am realizat o
cifrd de afaceri de 79,3 milioane de lei (in
scadere cu 35% fata de cele 12 luni anteri-
oare), pentru 2010 estimand o crestere cu
15% a acesteia, pana la valoarea de 101,3
milioane de lei. Reducerea veniturilor din
2009 a fost cauzata - in special - de dimi-
nuarea preturilor de vanzare si a cererii
pe piata materialelor de constructii. Toto-
datd, pentru acest an ne-am propus obti-
nerea unui profit net de 8,4 milioane de
lei, dupé ce, in 2009, acesta a insumat
doud milioane de lei, planificand si un
buget de investitii de 5 milioane de lei.
Fondurile vor fi destinate, in principal,
innoirii parcului auto al companiei. In
ceea ce priveste productia, anul trecut am
realizat aproximativ 400.000 mc de BCA
(in medie, 33.300 mc / lund), in conditiile
in care liniile de fabricatie au fost deschise
circa zece luni. Segmentul de prefabricate
a inregistrat un regres, context in care

am reusit sa ne mentinem cota de piata
la nivelul celei din 2008. Printre obiecti-
vele viitoare se afla intensificarea preocu-
périlor privind asigurarea si mentinerea
unui mediu inconjurator la nivelul impus
de standardele internationale. Astfel, vom
avea in vedere certificarea sistemului de
management al mediului si gestionarea
corecta a deseurilor rezultate din acti-
vitatea de productie. De asemenea, in
2010 vom continua masurile pentru cres-
terea productivitatii muncii si a calitatii
materialelor livrate, optimizarea costu-
rilor in vederea reducerii cheltuielilor de
productie, activitatile de prospectare a
pietei in vederea lansérii de noi sisteme,
aplicarea procesului de retehnologizare
si modernizare a companiei (conform
programului de investitii pentru a.c.),
precum si dezvoltarea si identificarea de
noi segmente de piatd, atat la nivel intern,
cat si extern".

Marius Dragne, marketing
manager Xella Baustoffe South-
East Europe: “In pofida evidentei crize
economice, care a afectat in mod special
sectorul constructiilor, am hotérat sa ne
respectam intocmai planurile de inves-
titii in Romania. Astfel, in anul 2009, Xella
si-a continuat investitia si a reusit ca, in
decurs de un an, sa finalizeze cea mai
modernd fabrica de productie a beto-
nului celular autoclavizat Ytong de la
Paulesti (judetul Prahova), care a fost
inaugurata oficial pe data de 14 aprilie
a.c. Cu o investitie de aproximativ 32
milioane de euro, fabrica este conside-
rata a fi cea mai moderna din Europa
de Est. Incepand cu luna martie a.c., am
livrat deja primele blocuri de zidarie
Ytong produse la Paulesti. Reactia pietei
a fost excelentd, inregistrand o cerere
mai ridicata decat de obicei. Acest lucru
ne da sperante si ne dorim ca in 2010
sa putem creste constant, de la luna
la lund, urmand ca in 2011, daca piata
ne permite, sa functionam la capaci-
tate maxima. Estimam ca, pana la sfar-
situl anului, sé inregistram vanzari de
circa 285.000 metri cubi, insemnéand
cote de piatd estimative de 13% pe piata
de BCA si de 7% pe cea de zidarie. Prin
lansarea noii unitati de productie de
la Paulesti, Xella isi afirmd incd o data
intentia de a investi pe termen lung in
Romania si de a sustine economia locald
cu produse de cea mai inalta calitate si
prin crearea de noi locuri de muncé. in
paralel cu productia locald, pentru efici-
entizarea logistica si a costurilor finale,
produsele Ytong din Ungaria si Bulgaria
vor continua sa fie prezente in Romania
si vor sustine acele zone ale tarii unde
costurile de distributie pentru blocurile
de zidarie produse la Paulesti vor depasi
un anumit prag. In 2010 ne concen-
trdm, preponderent, pe segmentul rezi-
dential privat, indiferent cd este vorba
despre constructii noi sau despre reno-
vari. Marile proiecte comerciale si indus-
triale inca intarzie sa apara. Speram ca
din 2011 sa primim semne mai consis-
tente din aceasta directie”.

Nicolae Dusu, presedinte al soci-
etatii Celco: “In 2009 piata de BCA
a fnsumat 2,3 milioane metri cubi, in
scadere cu 20% fatd de 2008, cel mai
important declin inregistrandu-se in
ultimul trimestru. Tn aceste conditii, anul
trecut am consemnat o cifra de afaceri
de 104,8 milioane de lei (24,7 milioane
de euro), in scadere fata de nivelul de
114,8 milioane de lei (reprezentand circa
31,1 milioane de euro) realizat in 2008.
Marja bruta de profit a fost de 32% anul
trecut (ajungéand la 33,4 milioane de lei).
Pentru acest an, preconizam ca afacerile
se vor diminua cu 10% (in ritmul pietei de
BCA). In prezent, dispunem de o capaci-
tate anuald de productie de 400.000 mc
de BCA, 70.000 de tone de var si 50.000
de tone de adeziv. In 2009, am redus
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numarul de angajati cu 22%, pana la 270
de salariati, iar preturile la produse au fost
diminuate cu 10%. In ceea ce priveste
investitiile, in 2009 am alocat fonduri de
4 milioane de euro pentru retehnologi-
zarea fabricilor de BCA si var, precum si
pentru deschiderea unei cariere de nisip
de suprafata in judetul Constanta”.

Dumitru Popescu, membru in
Consiliul de Administratie al Soceram:
“In acest an vom incepe lucrdrile de
constructie a unei fabrici de BCA in loca-
litatea Roman, constructia urmand sa fie
definitivatad in a doua parte a anului 2011.
Capacitatea de productie a noii unitati
va fi de 750 mc pe zi, cu posibilitate de
extindere la 1.250 mc pe zi. Obiectivul
necesita fonduri de 20 milioane de euro,
circa 85% din aceasta suma fiind obtinuta
printr-un credit de la Piraeus Bank. Toto-
data, avem fin plan si o investitie intr-o
unitate de BCA la Targu-Cérbunesti, insd,
deocamdatd, aceasta este amanata pe
termen nelimitat. In 2009, am inregistrat
o cifra de afaceri de circa 122 milioane
de lei (28,8 milioane de euro), in scadere
cu 12% fatd de 2008. In prezent, avem un
numar de 300 de angajati si patru unitati
de productie, douda de BCA la Bucov
(Prahova) si Doicesti (Dambovita) si doud
de caramida la Doicesti si Urziceni. Pentru
acest an, avem in vedere livrarea a circa
300.000 mc - 350.000 mc de BCA pe piata
autohtona”.

Mihai Rohan, director general al
Carpatcement Holding SA: “ Anul trecut,
piata cimentului a scazut cu aproximativ
25% comparativ cu 2008. Estimam ca in
2010 se va inregistra un declin cuprins
intre 5% si 10% al livrarilor in Romania. In
ceea ce ne priveste, credem ca vor reusi
sa ne mentinem la nivelul inregistrat in
anul 2009. In vederea contracararii efec-
telor crizei, compania noastra monito-
rizeazd atent si constant toate costu-
rile. Continuam si anul acesta programul
de reducere a cheltuielilor inceput in
2009, cu precadere a celor fixe, astfel
incat indicatorii de eficientd sa ramana
in marje acceptabile. De exemplu, am
reusit sa eliminam toate costurile care nu
sunt direct productive si am renegociat
contractele cu furnizorii. in 2009 volumul
vanzarilor proprii a fost cu aproximativ
20% mai mic fatd de anul 2008, respectiv
de 312,5 milioane de euro. Comparativ
cu aceeasi perioada din 2008, evolutia
cifrei de afaceri consolidate (pe cele 3
divizii) a inregistrat o scadere de aproxi-
mativ 20%, un rezultat care se inscrie in
trendul descrescétor al pietei materialelor
de constructii. Avand in vedere cererea
redusa din aceasta perioada si faptul ca
se anticipeaza o revenire la un nivel apro-
piat de cel din anul 2008 (anul de varf in
ceea ce priveste cererea in industria mate-
rialelor de constructie) decat in urmatorii
4-5 ani, nu consideram oportuna continu-
area unui program de crestere a capacita-
tilor de productie. In consecints, pentru
anul 2010 consideram un buget de inves-
titii de circa 8-10 milioane de euro”.

Markus Wirth, director general al
Holcim Romania: “In conformitate cu
tendintele pietei, in 2009 am inregistrat o
cifra de afaceri de 250 milioane de euro,
ramanand cea mai importanta companie
din Europa de Est a grupului. Estimam ca
din semestrul al doilea al acestui an vom
inregistra o crestere moderatd, prima
dupa 18 luni consecutive de recesiune.
Criza economicd si scaderea cererii au
avut un impact puternic asupra activi-
tatii din constructii. Anul trecut piata
a fost direct influentatd de anularea
sau amanarea proiectelor, de schim-
barea conditiilor de creditare, precum
si de lipsa de fonduri pentru a incepe
proiecte de infrastructura de amploare.
Anul 2010 a inceput in conditii de stabi-
litate politica si acest lucru ar putea avea

un impact pozitiv asupra inceperii inves-
titiilor in infrastructura. Este importanta
atragerea de investitii strdine, mai ales
pe termen lung, pentru a beneficia de o
redresare economica sustinutd. Consider
ca mediul economic actual reprezinta, de
asemenea, o oportunitate, o perioada de
timp in care trebuie s ne adaptam stra-
tegiile de afaceri. Totodata, este o nece-
sitate sa schimbam modul de abordare a
pietei pentru a fi eficienti in primul rand
la nivel intern, cu scopul de a ne alinia
cerintelor determinate de scaderea volu-
melor de vanzari, din cauza contractiei
pietei. Consolidarea relatiilor cu clientii
ramane o prioritate. Anul trecut, am
adaptat portofoliul de produse, concen-
trandu-se asupra cimenturilor compo-
zite (Structo si Tenco), realizand, toto-
data, investitii strategice pentru viitor.
Mai mult, am continuat sa oferim servicii
tehnice si de specialitate, sustinute de
mentinerea unui contact permanent cu
partenerii nostri. In prezent, sunt vizi-
bile numeroase oportunitati pe piata
din Romania, datorate nevoii imense de
locuinte noi si lucrdri de infrastructurd.
In ceea ce priveste firma Holcim, starea
generald este caracterizata de consoli-
darea relatiei cu clientii si cresterea efici-
entei la toate nivelurile. Suntem prega-
titi sa raspundem unei cresteri a cererii
de produse si servicii. Strategia adop-
tata la nivel de grup indeplineste in tota-
litate nevoile de dezvoltare ale Holcim
Romania. Chiar dacd ne-am confruntat
cu o depreciere a mediului economic
am continuat programele de investitii,
avand in vedere obtinerea de rezul-
tate pe termen lung. De aceea, in peri-
oada dificild de intensa recesiune, ne-am
concentrat exclusiv asupra investiti-
ilor in capacitdtile existente, amanand
temporar planurile de extindere”.

Gheorghe Tatavura, adminis-
trator al Pro-Vis Construct: "Anul trecut,
ne-am confruntat cu scaderea activitatii
la statia proprie ecologica de betoane
Stetter (cu o capacitate de 110 mc/h)
din cauza reducerii numarului de clienti
si a volumului de lucrari ale colaborato-
rilor traditionali. De asemenea, a crescut
valoarea creantelor neincasate, majorare
determinatd de intrarea in insolventa a
unor societati beneficiare de produse
fabricate unitatea noastrd. Aceste dificul-
tati au dus la diminuarea cifrei de afaceri
si la cresterea datoriilor noastre fata de
banci si furnizori. Nici pentru 2010 nu
avem, deocamdatd, semnale de imbu-
natatire a contextului economic, insd
speram la o usoara redresare incepand
din a doua jumatate a acestui an. Ne-am
inceput activitatea in iunie 2008, reali-
zand, in cele sapte luni de functionare,
un volum de vanzari de circa 13.000 mc
de beton, echivalentul unei sume de 2,6
milioane de lei. La o raportare anualg,
cifrele corespund unui volum al produc-
tiei de 22.000 mc de beton, respectiv unei
valori de 4,4 milioane de lei. Prin compa-
ratie, anul trecut am consemnat o dimi-
nuare a productiei la 14.000 mc de beton,
in valoare de 2,73 milioane de lei. Astfel,
in 2009 am realizat o cifra de afaceri de
2,9 milioane de lei, pentru anul curent
estimand o majorare a acesteia la 7,2
milioane de lei, in contextul unei iesiri
partiale din criza. Recesiunea a afectat,
in special, domeniul imobiliar, ducand
la diminuarea achizitiilor de terenuri, a
numarului de proiecte noi si, implicit,
la reducerea numdrului de contracte de
antreprenoriat. S-a ajuns, astfel, la impo-
sibilitatea evaluarii corecte a valorii unui
teren sau a unei constructii. Efectele
generate de instabilitatea pietei au fost
resimtite imediat si de compania noastrd,
prin diminuarea comenzilor, cresterea
perioadelor de intarziere a deconturilor
la lucrérile efectuate, intrarea in proceduri
de recuperare a datoriilor pe cale judi-
ciara etc..
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KNAUF INSULATION: Sectorul izolatiilor are potential de dezvoltare

Knauf Insulation comercializeaza o
gamd completd de produse de izolare

din vatd minerala,

entru toate

tipurile de aplicatii din constructii.

In portofoliul companiei sunt incluse
materiale din vata minerala de sticla
/ bazaltica si pldaci din lemn-beton,
utilizate pentru izolarea termicd

si fonicd. De asemenea, caracterul
neinflamabil al produselor asigura

o protectie sporita a clddirilor la
incendiu. Societatea este prezentad in
Romadnia din luna ianuarie 2008, ca
reprezentantd a diviziei de izolatii a
grupului german Knauf, important
producdtor si distribuitor de materiale
pentru constructii la nivel european,
cu o cifrd de afaceri anuald de 5,6
miliarde euro. Knauf Insulation

are circa 5.000 de angajati in peste
50de tari din intreaga lume si 30

de unitdti de productie in Europa,
Federatia Rusd, Marea Britanie si SUA.
Grupul Knauf este prezent pe piata
romdneascd si prin divizia Knauf Gips.

- Ce prevede strategia de afaceri
pentru perioada urmatoare?

- In ultimii doi ani am investit in extin-
derea retelei de distributie si a parte-
neriatelor la nivel national, respectiv in
constituirea unei echipe de profesionisti
in marketing si vanzari care sa coordo-
neze si sa eficientizeze serviciile prestate.
Pentru perioada urmatoare ne propunem
continuarea acestei strategii de expan-
siune, consolidarea pozitiei pe piata din
Romania, precum si oferirea de produse
de calitate, usor de instalat si manevrat,
care sa se alinieze la cerintele pietei. De
asemenea, vrem sa informam opinia
publica asupra economiilor substantiale
de energie obtinute prin izolarea termica
a imobilelor.

- Caracterizati piata autohtona de
izolatii.

- Piata izolatiilor din Romania are poten-
tial de dezvoltare, evolutia acesteia fiind
n stransa legatura cu aceea a sectorului
constructiilor. Anul trecut, activitatea din
domeniile de vata minerala si polistiren
s-a diminuat proportional cu segmentul
materialelor de constructii, diminuandu-
se semnificativ fatd de valoarea totala
de 200 milioane de euro, din 2008. Reve-
nirea domeniului este iminentd, finsa
este preconizata pentru urmdtorii ani,
datorita acutizarii lipsei de spatii loca-
tive, de birouri si industriale, precum si
necesitatii de izolare a unitatilor deja
construite. Subiectul a fost unul de actu-
alitate in 2009, chiar si in contextul rece-
siunii. Interesul populatiei pentru redu-
cerea facturilor de intretinere, prin dimi-
nuarea consumului de energie, implicit
prin izolarea optima a locuintelor, este in
crestere, sustinand dezvoltarea viitoare
a pietei materialelor izolante. Deocam-
data, domeniul a fost influentat negativ

de criza resimtita in sectorul construc-
tiilor, inregistrandu-se scaderi similare
celor raportate pe pietele complemen-
tare. Cu toate acestea, va fi - in conti-
nuare - nevoie de renovarea cladirilor
vechi si de izolarea termica a celor noi. De
asemenea, se considerd ca vanzarile de
materiale izolante vor depinde, in mare
masurd, de programul guvernamental
de reabilitare termica a cladirilor, primele
rezultate concrete fiind asteptate ince-
pand cu a doua jumatate a acestui an.

- Prezentati cele mai noi produse
lansate pe piata.

- La jumatatea anului trecut, am lansat
pe piata din Romania noua generatie de
vata minerald obtinuta cu ECOSE® Tech-
nology, reprezentand un pas impor-
tant pentru piata constructiilor sustena-
bile, deoarece in procesul de productie
nu sunt folosite formaldehide sau fenoli.
Materialul contribuie la imbunatatirea
calitdtii aerului din interiorul cladirilor, in
comparatie cu vata minerald traditionald,
pastrand, insd, aceleasi performante:
proprietatile mecanice, gradul sporit
de izolare termicd si fonicd, transmisia
optima a vaporilor de apa si caracterul
ignifug care contribuie la cresterea rezis-
tentei la foc a cladirilor. De asemenea,
acesta ofera o manipulare mai usoara,
ceea ce inseamna cd produsul este mai
placut la atingere, mai putin prafos, nu
are miros si este usor de taiat. Trebuie
mentionat faptul ca, desi calitatea produ-
sului a crescut considerabil, pretul de
vanzare nu a fost afectat. In martie 2010
am primit distinctia Eurofins Indoor Air
Comfort Gold Standard, cel mai extins
certificat din domeniu, contindnd toate
criteriile stabilite la nivel european
(reglementari obligatorii si voluntare) cu
privire la calitatea aerului din interiorul
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cladirilor. Aceasta a fost acordata firmei
Knauf Insulation pentru produsele revo-
lutionare din vatad minerald obtinute cu
ECOSE Technology, ca o confirmare /
recunoastere a caracterului ecologic si
sustenabil al acestei game de produse.
Materialul a fost distins, de asemenea,
cu premiile Dubo (pentru inovatii revo-
lutionare si sustenabile in constructii,
in Rotterdam, Olanda), Global Insula-
tion (produsul anului, in Praga - Cehia) si
Inovatia Anului 2009, acordata de Asoci-
atia Initiativei Private privind Inovatiile
din Cehia.

De asemenea, Knauf Insulation utili-
zeaza un procedeu performant de amba-
lare a produselor, Classic 044, in fabricile
de vatd minerala de sticld, care permite
reducerea cantitdtii de folie necesara
pentru ambalare, a spatiului necesar
pentru depozitare si a costurilor de trans-
port. Aceste beneficii asigura o eficienti-
zare a costurilor si avantaje ecologice.

- Cum va influenta procesul de reabili-
tare termica domeniul specific?

- Reabilitarea termica a cladirilor repre-
zintd un imperativ la nivel internati-
onal, urmand a deveni o piata de desfa-
cere uriasa pentru companiile furni-
zoare de materiale izolatoare. Operati-
unile de incaélzire si racire a imobilelor
de locuinte detin o cotd de aproximativ
40% din energia consumatd in socie-
tatea moderna, o mare parte a acestor
resurse putand fi salvata printr-o izolare
termica eficientd. Conform autoritatilor

internationale din domeniu, emisiile
de dioxid de carbon (CO2) provenite de
la cladiri se vor intensifica, in urméatoa-
rele doua decenii, in cazul in care nu se
vor lua din timp masuri de eficientizare a
consumului casnic. In acest sens, progra-
mele nationale de reabilitare termica pot
avea o contributie foarte mare la atin-
gerea obiectivelor de reducere a emisi-
ilor de CO2. Astfel, termoizolarea imobi-
lelor reprezinta una dintre cele mai efici-
ente solutii prin care se pot economisi
cote de pana la 20% din consumul total
de energie.

- Care sunt problemele pe care le
intampinati?
- Ca orice firma din domeniul materialelor
de constructii, ne confruntam cu dificul-
tati precum: numarul redus al investiti-
ilor in domeniu, riscurile financiare gene-
rate de cazurile de insolventd si faliment
etc. Contextul economic genereaza, in
continuare, probleme legate de intarzi-
erea incasarii pldtilor pentru produsele
deja livrate. Aceste nereguli au fost, insa,
depasite, printr-o adaptare a structurii
companiei si a produselor la noile cerinte
ale pietei. Suntem de pdrere ca perioada
cea mai grea din domeniul constructiilor
s-a finalizat si daca se vor adeveri estima-
rile conform cdrora activitatea din indus-
trie va fi reluatd de la inceputul anului
viitor, din al doilea semestru al lui 2011
vom putea fi martorii unor noi cresteri pe
piata izolatiilor.

Elena ICLEANU
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LASSELSBERGER continua expansiunea pe piata interna

Cesarom reprezintd una dintre cele
mai vechi mdrci de pe piata din
Romadnia, avdnd o traditie de peste 40
de ani. Compania cu acelasi nume a
devenit, incepdnd din 2004, membra a
grupului Lasselsberger (din Austria),
unul dintre cei mai importanti
producdtori de pldci ceramice Qresie,
faiantd, elemente decorative) din
intreaga lume. Concomitent cu

integrarea in structurile concernului
austriac, societatea si-a schimbat
numele in Lasselsberger SA, insd a
pdstrat marca de produse Cesarom.
Printre premierele lansate de Cesarom
in Romania de-a lungul timpului se
aflad gresia in relief, faianta in format
15x20 cm si pldacile pictate manual cu
%Iazurd (executate prin dubla ardere).
e asemenea, fabrica de la Bucuresti a
fost prima unitate care a experimentat
siintrodus in tehnologia traditionala
de realizare a pldcilor ceramice
materiile prime indigene: argile,

caolinuri si feldspati.

- Cum au evoluat afacerile Lasselsberger
in 2009?

- Anul trecut a fost unul optim pentru
compania noastra, in acest timp reusind
sa ne consoliddm afacerea. Am comer-
cializat cu succes produsele din colec-
tiile vechi aflate in stoc, la preturi reduse,
strategie primitd bine de clienti, avand in
vedere aceasta perioada de recesiune. De
asemenea, in 2009 am deschis si primele
magazine proprii, in Bucuresti, Cluj-Napoca
si Oradea si am inceput exportul placilor
Cesarom pe pietele din Bulgaria si Grecia.
Dacd anul trecut materialele livrate in afara
trii au avut o pondere de 1% din cifra de
afaceri, pentru 2010 am planificat majo-
rarea acestei cote pana la 5%, obiectiv
realizabil si prin extinderea pe noi piete. In
acelasi timp, vom continua expansiunea si
la nivel intern, prin inaugurarea a cinci noi
puncte de vanzare (unul in Capitala si patru
in tard), precum si prin extinderea supra-
fetei centrului logistic din Cluj-Napoca.

- Caracterizati piata autohtona de placi
ceramice.

- Piata de placi ceramice a consemnat, anul
trecut, o valoare de 110 milioane de euro,
inregistrand o scadere de 40% comparativ
cu 2008. Pentru 2010 estimam ca segmentul
de profil va inregistra o depreciere mult mai
mica, de numai 10%, pana la 100 milioane
de euro, evolutia fiind conforma celei a
industriei constructiilor, in general. Dome-
niul nu va cunoaste o redresare inainte de
anul 2011, cand este previzionata reluarea
creditarii si revenirea cererii de pe piata
imobiliara. O evolutie buna a segmentului
ar putea fi sustinuta si de proiectele finan-
tate din fonduri publice: reabilitarea spita-
lelor, a scolilor si a altor institutii. Compri-
marea sectorului constructiilor, scaderea
numarului de proiecte, intarzierile la finali-
zarea lucrarilor incepute in anii anteriori si

blocarea creditarii reprezinta principalele
motive care au dus la diminuarea pietei de
placi ceramice in 2009. De asemenea, anul
trecut a fost raportat un volum al sectorului
specific de 25 milioane de metri patrati, in
2010 acesta urmand a ajunge la maximum
23 milioane de metri patrati. Astfel, potrivit
previziunilor, in acest an segmentul de
profil va inregistra cea mai scizuta activi-
tate, din 2011 trendul urmand a fi din nou
pozitiv. In acest context, Cesarom a detinut,
anul trecut, o cota de piata de 36%, pentru
2010 prognozand cresterea acesteia pana
la 38%.

- Care sunt previziunile referitoare la
veniturile aferente acestui an?

- Pentru anul in curs, mizdm pe o cres-
tere a afacerilor cu 10% in contextul unei
piete care se va diminua cu acelasi procent.
Astfel, veniturile companiei vor inregistra
o valoare de 38,5 milioane de euro, dupa
ce, anul trecut, acestea au consemnat un
volum de 35 milioane de euro. Anul 2009
a fost o perioada in care ne-am consolidat
afacerile si am implementat o noud stra-
tegie de organizare interna, care sa permita
o crestere a eficientei proceselor interne si o
abordare comerciald performanta, iar 2010
va insemna revenirea companiei pe profit.
Afacerile consolidate din 2008 au fost de
41 milioane de euro, respectiv echivalentul
a 152 milioane de lei. Nivelul veniturilor
calculate in lei s-a mentinut, anul trecut,
insd din cauza cursului de schimb indicele
in euro a scdzut la 35 milioane de euro.
Rezultatele financiare pozitive consemnate
in contextul prabusirii pietei cu 40% s-a
datorat masurilor administrative si comer-
ciale luate in cele 12 luni anterioare: reorga-
nizarea Cesarom, prin relocarea unitatii de
productie din Bucuresti la cealalta fabrica
detinuta de grup in Cluj-Napoca, optimi-
zarea stocurilor prin lichidarea celor vechi
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si implementarea unei politici comerciale
performante care a permis triplarea numa-
rului de distribuitori si prezenta produselor
in toate magazinele de tip Do-It-Yourself.
De asemenea, s-a decis desfiintarea unor
departamente, restructurarea unora dintre
cele deja existente si infiintarea altora noi,
pentru a face posibila o mai buna colabo-
rare interna.

- Care sunt cele mai noi colectii lansate?

- In prezent, comercializim doud marci
importante, produse in Romania: Cesarom
(destinata partenerilor specializati si consu-
matorilor din segmentul mediu / premium
din magazinele tip DIY) si Casa Mia (cu
materiale pentru sectorul economic si
mediu din centrele de bricolaj). Din punct
de vedere al repartitiei geografice, suntem
prezenti in toate regiunile tarii, diferentele
de vanzari dintre zone fiind strict legate de
densitatea populatiei. Cele mai noi colectii
lansate pe piata sunt Girotondo, America,
Woman, Portofino, Dovima, Pearls, Exotica
si Rainbow, caracterizate printr-un design
unic si prin preturi competitive.

- S-au schimbat relatiile cu partenerii in
contextul recesiunii?

- Suntem furnizori de placi ceramice pentru
multe proiecte de constructii, firma noastra
fiind preferatd atat datorita unei relatii bune
de colaborare cu antreprenorii, cat si cu
firmele de proiectare / arhitecturd, respectiv
cu beneficiarii. O contributie semnificativa
n acest sens a avut-o si echipa departamen-
tului specializat de Project Management (pe
care |-am infiintat in 2009). Lasselsberger a

reusit sa-si securizeze creantele in contextul
dificil de pe piatd, prin inceperea colabo-
rérii cu o companie de asigurari (incepand
de anul trecut), precum si prin introdu-
cerea limitelor comerciale menite sa dimi-
nueze gradul de expunere la risc. In ceea
ce priveste partenerii de distributie, acestia
se bazeaza pe produse care beneficiaza de
un raport pret / calitate optim, care sd le
ofere marje comerciale cat mai mari. Ne-am
conformat la aceastd cerinta a pietei, rezul-
tatul fiind acela de crestere a numarului de
distribuitori de la 25 - la finele lui 2008, la
100 - in prezent.

- Mentionati principalele probleme
intampinate in desfasurarea activitatii.
- Piata de pldci ceramice din Romania este
in curs de dezvoltare, avand un potential
imens. In momentul de fata, cele mai mari
dificultati intampinate sunt legate de inexis-
tenta unei culturi a populatiei in ceea ce
priveste obiceiurile de reamenajare a locu-
intei. De asemenea, achizitia de produse
specifice pe baza altor criterii decat cele de
necesitate si lipsa unei mase critice de profe-
sionisti in placdri, reprezinta alte probleme
semnificative cu care ne confruntam.
Lasselsberger este unic producator local cu
distributie nationald. De aceea vom investi -
n continuare - in instrumente de marketing
pentru educarea consumatorilor. In acest
sens, cea mai recenta actiune este lansarea
noului website, www.cesarom.ro, care vine
in ajutorul clientilor cu sfaturi utile privind
amenajarea locuintei, oferind aplicatii prac-
tice pentru testarea modelelor dorite.
Elena ICLEANU
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DURAZIV: Materiale imbunatatite cu un ingredient inovator

Sub denumirea Duraziv, fondatorul
companiei Fabryo - Daniel Guzu -

a lansat anul trecut pe piata de
adezivi o noud societate, in urma
unei investitii de 7 milioane de euro
intr-o fabricd cu o capacitate anuala
de 300.000 de tone. Noua companie
integreaza atat activitatea din cadrul
Bau Profile, respectiv productia de
profile metalice, cdt si pe cea specifica
productiei de adezivi. Proprietarul
Duraziv estimeazad cd anul acesta
afacerile firmei vor inregistra o
majorare de aproximativ 10%, pe
fondul deruldrii programului Prima
Casa si a celui de reabilitare termica
a locuintelor multietajate. Totodata,
vdnzdrile companiei vor fi sustinute
si printr-o campanie integrata de

promovare a produselor.

- Ce v-a determinat sa investiti in
productia de adezivi?

- Cand au inceput sa apara efectele
crizei din constructii, a fost nevoie sa
iau o decizie. Am iesit din actionari-
atul firmei Fabryo si m-am concentrat
pe domeniul specific firmei Duraziv.
Am fécut acest pas pentru optimi-
zarea afacerii. In orice companie in care
exista mai multi actionari, procesul
de luare a deciziilor este ingreunat. In
contextul actual, este esential sa fim
foarte flexibili si sa ne adaptam repede
oricarei modificari a pietei. Prin apli-
carea consecventa a acestei strategii
ne-am dezvoltat afacerile, indiferent de
segmentul abordat. Obiectivul nostru
principal este acela de a avea clienti
multumiti de produsul pe care au ales
sd il cumpere, restul urmand sa vina ca
o consecinta.

- Care sunt rezultatele financiare
inregistrate de companie?

- In 2009 am realizat o cifrd de afaceri
de 9 milioane de euro, dintre care
3 milioane de euro au fost obtinute
din vanzarile de adezivi. Pentru 2010
estimdm o majorare de 10% a cifrei
de afaceri, mizdnd pe imbunatatirea
conditiilor de creditare si pe conti-
nuarea celor doud mari programe la
nivel national, respectiv Prima Casa si
cel de termoizolare a fatadelor blocu-
rilor multietajate, dar intr-un ritm mult
mai alert. Cresterea se va baza si pe
deschiderea unor centre de vanzare, in
momentul de fatd compania neavand
acoperitd toata piata din punct de
vedere al distributiei. Spre exemplu,
produsele de adezivi nu au intrat, inca,
in retelele de bricolaj.

De asemenea, o parte din crestere se
va datora si majorarii bugetului de

promovare. Avand in vedere ca activam
pe piata materialelor de constructii
prin ambele divizii (adezivi pentru
constructii si profile metalice pentru
structuri de gips-carton), resimtim efec-
tele recesiunii, dar strategia noastra
presupune abordarea acestei conjunc-
turi ca pe o oportunitate, in special
pentru segmentul de adezivi.
- Care au fost cele mai solicitate
materiale?

- Anul trecut, cel mai bine vandute
produse au fost adezivii de polistiren,
care detin o cotd de 70% din totalul
livrarilor, insa o cerere insemnata s-a
consemnat si pentru sape autonive-
lante, gleturi si adezivi pentru placi
ceramice. Segmentul de profile meta-
lice a avut un aport de aproximativ 70%
la realizarea cifrei de afaceri, fiind un
sector in care compania are o experi-
entd de aproape 7 ani. Sectia de profile
lucreaza, in prezent, la capacitate
maxima, iar in viitorul apropiat preco-
nizam o extindere a acesteia. Datoritad
majorarii numdrului de comenzi am
achizitionat o noua linie de tdiat tabla si
incd o masina de profilat pentru arma-
turi utilizate la executia de tampldrie
PVC.

- Mentionati noile produse lansate pe
piata.

- Recent, am lansat pe piatd o noua
gama de mortare imbundtatite cu
un ingredient inovator - Kauciucul.
Acest ingredient imbunatateste cele
mai importante doud atribute pe care
trebuie sd le aiba un adeziv, respectiv
durabilitatea in timp, sustinutd de o
aderentd deosebita, atat la suport, cat
si la placd - si lucrabilitatea superi-
oard (usurinta in aplicarea produsului).
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Daniel Guzu (40 de ani);
Functia/Firma: director general al Duraziv;

Studii: Facultatea de Tehnologie Chimica - Institutul Politehnic Bucuresti;
Experienta: peste 15 in domeniul productiei de materiale de constructii;

Hobby-uri: calatoriile, viticultura si pomicultura.

Lansarea noului produs s-a realizat in
conditiile in care este aproape impo-
sibil sa mai duci o politicd bazata pe
pret. Toti producatorii au facut asta
deja anul trecut, asa cd, aveam nevoie
de ceva nou. Studiile detaliate pe care
le-am realizat pe santiere ne-au aratat
ca cele mai importante atribute pentru
un adeziv sunt aderenta si lucrabi-
litatea si am cdutat solutia pefectd
pentru a raspunde acestor cerinte.
Estimdm cd, in acest an, vanzarile de
Duraziv cu Kauciuc vor determina o
crestere de minimum 10% a cifrei de
afaceri si incd un procent in ceea ce
priveste cota de piatad. Proprietdtile
fundamentale ale Kauciucului sunt
legate de dimensiunea foarte micd, de
nivel nano-molecular, a particulelor
constituente. Acestea au capacitatea
de a migra si patrunde usor si profund
in suport si in materialul de placare,
realizdnd o legatura foarte rezistenta si
durabild in timp.

- Cand considerati ca va reveni pe
crestere sectorul specific?

- Apreciez ca piata materialelor de
constructii va fnregistra, din nou, un
trend ascendent abia in 2011, an in care
se preconizeaza ca vom trece pe profit.
Pentru revenirea trendului ascen-
dent, consider cd este determinanta
stabilitatea la nivel politic, care sa
duca la o stabilitate a cursului valutar.
Totodatd, importante vor fi si elibe-
rarea de fonduri pentru programul

de anvelopare si stabilirea exacta a
modului de acordare a acestora de
cdtre primarii.

- Care au fost segmentele in care ati
intrat in 2009?
- Am investit 2 milioane de euro in
proprietdti imobiliare, dintre care am
vandut o parte atunci cand am fost
nevoit, chiar si in pierdere. Anul acesta
voi renunta treptat la proiectele in care
sunt implicat si ma voi concentra pe
productie. Pe langd terenuri, am investit
si in constructia de apartamente in
Popesti - Leordeni si Bragadiru, din
judetul llfov. In aceasta din urma locali-
tate am construit un bloc cu 45 de apar-
tamente, iar in Bragadiru doua imobile
(unul cu 14 apartamente si altul cu 20
de unitdti locative). Multe dintre acestea
le-am vandut cadnd am avut nevoie de
fonduri, dar nu am avut nici un profit.
n Popesti - Leordeni chiar am avut pier-
dere de peste 10%. Dar pierdeam si
mai mult dacd nu vindeam si nu inves-
team banii in productie. Bancile au
fost foarte rezervate in 2009 in ceea ce
priveste acordarea de credite si au soli-
citat garantii imobiliare mult mai mari
decat in anii trecuti. In aceste conditii,
am preferat sa aduc «bani de acasa»,
din cei obtinuti in urma vanzarii afacerii
Fabryo, pentru investitile in Duraziv
(fosta Bau Profil). In prezent, dispunem
de sume suficiente pentru finantarea
proiectelor pe care le avem in derulare.
Lacramioara BOTEZATU
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FINAL DISTRIBUTION: Se are in vedere majorarea cotei de piata

Compania Final Distribution, din localitatea
Badicoi, judetul Prahova, este distribuitor
exclusiv al brand-ului Gerard - lider mondial

pe piata tiglei metalice cu acoperire din piatrd
naturald, realizatd de compania AHI Roofing
din Noua Zeelanda (inventatorul acestui tip de
tigld, cu o experientdin domeniu de la 1957).
Societatea detine o cotd de peste 85% din
piata de tigle metalice cu acoperire de piatra
naturald din Romania. Prin cele cinci tipuri

de profile (Heritage, Classic, Shingle, Shake si
Roman), Gerard acoperd o paleta arhitecturala
bogatd, conferind aspect natural invelitorilor.
Firma oferd, de asemenea, sisteme de evacuare
a apelor pluviale (jgheaburi si burlane), care
completeazd functionalitatea acoperisului. In
portofoliul societatii se afld si brand-ul Delta -
membrane de protectie pentru acoperisuri (folie

anticondens, barierd deva
protectie si drenaj pentru fu

ori) simembrane de
undatii, lansate de

firma Dorken, din Germania, si - din a doua parte
a anului 2009 - ferestrele de mansarda Keylite.
Obiectivul companiei pentru acest an vizeaza
majorarea cifrei de afaceri si a cotei de piatd pe

segmem‘ele in care activeaza.

- Cum a evoluat segmentul specific
anul trecut?

- In procesul de achizitie a materi-
alelor de constructii, cel mai mult
conteaza pretul si calitatea. Anul 2009
a fost atipic, astfel incat a dus cei doi
factori la niveluri extreme: clientii
au cumpadrat fie materiale ieftine, fie
produse din categoria premium, piata
sistemelor standard fiind cea mai
afectata de criza. Din acest punct de
vedere, putem spune ca produsele din
categoria invelitorilor premium au fost
mai putin afectate in termen de marje
de profit, vanzarile diminuandu-se,
insd, ca urmare a tendintei generale de
scddere a volumelor de pe piata. Avand
in vedere ca ferestrele de mansarda au
fost lansate recent pe piata autohtona,
vanzarile specifice s-au ridicat, in 2009,
la doar 1%-2% din total. Pentru anul
in curs avem in plan ca nivelul acestor
produse sa reprezinte 10% din cifra de
afaceri.

- Care sunt rezultatele inregistrate
in 2009?

- Anul trecut am inregistrat o cifra
de afaceri de 4,2 milioane de euro, in
scadere cu 25% fatd de 2008. Cei mai
importanti factori care au determinat
reducerea vanzarilor companiei au
fost constituiti de deprecierea leului in
raport cu moneda europeand, precum
si de impredictibilitatea conditiilor
economice, pe fondul instalarii crizei
financiare. Din cauza lipsei de predic-
tibilitate am fost nevoiti sa ne refacem
bugetul de trei ori. Cu toate acestea,
chiar dacd am inregistrat o scddere
importanta a cifrei de afaceri, suntem
multumiti de faptul cd am reusit sa
ne plasam peste declinul consemnat
la nivelul pietei de invelitori, pe care

il estimez la 40% in comparatie cu
2008. In 2009, circa 80% din veni-
turi s-au datorat comercializarii siste-
mului de tigla metalica cu acoperire
din piatrd naturald marca Gerard, cele-
lalte procente fiind reprezentate de
vanzarea membranelor de protectie
pentru acoperisuri si fundatii Delta si
ferestrelor de mansarda Keylite. Pentru
anul in curs, preconizam o crestere a
cifrei de afaceri cu 10%-15% fata de
2009, atat pe fondul cresterii vanzarilor
de ferestre de mansarda, cat si imbuna-
tatirii contextului economic in a doua
parte a anului.

- Ce vizeaza planurile pentru dezvol-
tarea companiei?

- Obiectivul pe termen scurt vizeaza
consolidarea pozitiei de lider pe care o
avem la anumite categorii de sisteme.
Pe termen mediu, ne dorim dublarea
segmentului de piata detinut de tigla
metalica cu acoperire de piatra natu-
ralda unde produsul nostru Gerard
detine o cotd de piata de peste 85%.
Totodata, avem in vedere dezvol-
tarea nisei tiglei metalice cu acope-
rire de piatra naturald, care repre-
zintd, in prezent, doar 3% din piata
totald a acoperisurilor. Tncepand
cu a doua jumatate a anului trecut,
importam tiglele Gerard din Ungaria,
dupa ce furnizorul nostru AHI Roofing
a decis sa investeasca 15 milioane de
euro fintr-o unitate de productie in
Ungaria. Realizarea acestui obiectiv
ne-a ajutat sa eficientizam afacerile,
avand in vedere ca termenul de livrare
s-a redus de la aproximativ o lund la
doar 1-2 sdptdmani. In intervalul 2007
- 2009 am alocat fonduri de 0,65 mili-
oane de euro pentru realizarea unui
spatiu de depozitare, cu o capacitate
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Dan Mircescu (35 de ani)
Functia/ Firma: director general al Final Distribution;
Studii: Institutul de arhitectura“lon Mincu” din Bucuresti;

Experienta profesionala: 1996 - 2006 - director general si actionar majoritar al societatii Final Construct; din 2007 - pand
in prezent, director general si actionar majoritar al companiei Final Distribution;

Hobby-uri: sport, calatorii.

de 3.000 metri patrati, amplasat in
judetul Prahova. Pentru 2010, cele mai
importante investitii vizeaza activitati
de marketing.

- Care sunt noile produse lansate pe
piata?

- Am inclus, oficial, in oferta brandul
de ferestre de mansarda premium -
Keylite, produse de cdtre grupul Keys-
tone, din Irlanda. Acestea sunt reali-
zate din lemn de pin multistratificat,
imbinat pe contrafibrd, procedeu ce
asigurd lemnului rezistenta. «Vedeta»
acestei game este fereastra cu jaluzea
integrata intre foile de geam. Avantajul
acestui tip de jaluzea este ca nu se dete-
rioreaza in timp, fiind situata intr-un
mediu protejat (lipsit de praf), nu nece-
sita deloc intretinere si, in plus, reflecta
caldura din exterior, sporind confortul
termic in timpul verii. Jaluzeaua inte-
grata se actioneazd cu ajutorul unui
maner magnetic. Sistemul este unic pe
piata romaneascd. Produsul a inregis-
trat un rezultat deosebit de favorabil
la o prima testare a pietei si suntem
entuziasti de posibilitdtile de crestere
a vanzarilor.

-Cum preconizati ca va evolua
segmentul invelitorilor premium?

- Sectorul constructiilor este afectat
de sezonalitate, iar conditiile meteo de
la Tnceputul acestui an au fost extrem
de nefavorabile. In acest context, abia

dupa primul trimestru a.c. apreciez ca
vom putea observa reluarea activi-
tatilor de constructii. Premisele sunt
bune, anul 2009 demonstrandu-ne ca
segmentul premium a avut cel mai
putin de suferit, clientii din aceasta
categorie fiind cel mai putin dispusi
la compromisuri legate de calitate si
pret. In prezent, piata de tigle meta-
lice cu acoperire din piatra naturald
are o valoare de aproximativ 4 mili-
oane de euro, echivalentul a 3%-4%
din totalul pietei de tigla metalica.
Apreciez ca segmentul invelitorilor
premium cu acoperire din piatra natu-
rala are un potential foarte mare la
nivel local. Este posibil ca in urmatorii
5 ani sa ajunga la o valoare de circa 15
milioane de euro.

- Prezentati un scurt istoric al firmei.
- Ne-am finceput activitatea in 2006,
in prezent avand un numar de 35 de
angajati. Misiunea noastra este aceea
de a oferi solutii si sisteme complete de
invelitori, capabile sa raspunda cerin-
telor de diversitate, inovatie si cali-
tate ale beneficiarilor. In prezent avem
parteneriate cu peste 100 companii
la nivel national, firme specializate
de distributie si montaj a produselor
pentru acoperis, precum si retele de tip
DIY (Do It Yourself), iar cea mai mare
pondere din vanzarile companiei se
realizeaza in zona de sud a tarii.
Lacramioara BOTEZATU
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Remco Romania face parte din

n (]

holding-ul Janssen de Jong Groep

(cu sediul in Olanda), ce deruleaza
activitati in domeniile executiei de
lucrdri de infrastructurd, realizarii de
sisteme de constructii si dezvoltdrii de
proiecte. Societatea este specializata
in proiectarea, fabricarea si montajul
oricdrui tip de hale industriale,

conform unui concept propriu.

Prezentd pe piata autohtond incad
din anul 1996, compania a realizat,
pdnad in prezent, peste 90 de hale
industriale, cu o suprafatd totala
de aproximativ 500.000 mp. Biroul
din Bucuresti al societdtii este activ
atat pentru Romania, cdt si pentru

Bulgaria.

- Cum a evoluat sectorul specific de
activitate?

- Segmentul constructiilor industriale
in cele doua tari in care ne desfasuram
activitatea a urmat trendul evolutiei
investitiilor din zona. Din cauza crizei
economice, a fost resimtita o stag-
nare, daca nu chiar o regandire a stra-
tegiilor de investitii strdine in ambele
state, nivelul acestora diminuadndu-
se cu valori cuprinse intre 20% si 50%,
in functie de sector. Acesta scadere
trebuie privitd ca pe o reorientare a
atentiei catre anumite segmente (in
defavoarea altora) si estimam cd sectoa-
rele noi vizate de investitorii straini se
vor dezvolta foarte mult in viitor. Anul
2009 a fost benefic pentru firmele care
au inteles cd regulile jocului pe pietele
acestor tari se vor schimba, perfor-
manta fiind mult mai importanta acum,
fata de alte criterii. Speram si credem
cd, in viitor, investitiile industriale vor
avea un avant considerabil, in detri-
mentul celor rezidentiale.

- Descrieti modul in care ati adaptat
strategia proprie la realitatea crizei
financiare.

- Pentru noi conteaza foarte mult cali-
tatea serviciilor si produselor pe care
le introducem pe piata roméneasca.
Criza a stimulat capacitatea de «lupta»
pentru introducerea halelor din struc-
turi metalice prefabricate 100%, pe o
piata dominata de traditia betonului
si a derivatelor acestuia. Nu numai ca
am imbunatatit calitatile sistemului -
pentru a fi accesibil tuturor firmelor ce
doresc sa faca investitii noi in cladiri
si in spatii de productie industriale -
dar suntem in masurd sa previzionam
cresteri considerabile in urmatorii ani,
atat ca vanzari si profitabilitate, cat si

ca pozitie pe piata. Acum suntem in
negocieri pentru realizarea de proiecte
noi ce depasesc suma de 20 milioane
de euro, ceea ce ne face sa credem ca
investitiile in industrie, in Romania si
Bulgaria, vor reveni curand la un ritm
normal de dezvoltare.

- Care este cifra de afaceri din 2009 si
ce estimari aveti pentru 2010?

- Ne-am propus diferentierea pe piata
prin calitatea si nivelul tehnic al produ-
selor si serviciilor proprii, nu prin
amploarea livrarilor. Printre altele,
noi garantam, prin contract, pretul si
termenele de furnizare, ceea ce nu e
putin lucru in Romania. Cifra de afaceri
este mai putin importantd decat rata
de profitabilitate a firmei. In 2009 am
pastrat aceeasi rata a profitabilitatii ca
in anii 2007 si 2008. Si mai multumitor
este cd, dacd luam in considerare ceea
ce s-a intamplat cu primele trei firme
de constructii din Olanda, observam ca
eficienta noastra este de cateva ori mai
mare. Pentru Romania, nu avem, ins3,
date clare in acest domeniu.

- Care sunt serviciile
partenerilor?

- In calitate de antreprenor general,
asiguram intocmirea proiectului si obti-
nerea autorizatiilor de construire, furni-
zarea materialelor si executia tuturor
lucrarilor. De asemenea, oferim si
servicii de asistentd tehnicd, exper-
tizd si solutii de finantare a obiecti-
vului. Supraveghem intregul proces,
de la conceptul de design, planificare,
consultanta, pana la realizarea detali-
ilor de executie pentru cladiri comer-
ciale sau industriale. In ceea ce priveste
caracteristicile elementelor de struc-
tura "Remco Building System", acestea

prestate
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Studii: Universitatea Politehnica Bucuresti.

includ: cadre de otel, deschideri ale
halelor de minimum 20 m, deschi-
dere a cladilor de pana la 78 m (fara
stalpi la mijloc) si travee mai mari de
5 metri. Invelitoarea si inchiderile late-
rale pot fi din panouri de otel ondulat,
cu izolatie din vatd minerala, de dife-
rite grosimi. Datoritd sistemului propriu
de constructii metalice, cladirile indus-
triale Remco se caracterizeaza prin
obtinerea de suprafete utilizabile de
mari dimensiuni, avand un grad fnalt
de functionalitate, la costuri minime de
exploatare.

Conceptul Remco oferé suficienta flexi-
bilitate in adaptarea oricarei proiec-
tdri arhitectonice la realitatea conditi-
ilor de pe teren. Echipa noastra asigura
asistentd continua pe intreaga peri-
oad3 de desfasurare a proiectului. in
acelasi timp, ne preocupam sd existe
tot ceea ce este necesar pentru ca
etapele de dezvoltare ale proiectului sa
fie respectate atat din punct de vedere
al timpului, cat si al bugetului.

- Ce prevede strategia pentru
dezvoltarea companiei in intervalul
urmator?

- In 2010, vom continua cele cateva
proiecte care sunt deja incepute,
pentru diferiti investitori romani sau
straini. In scurt timp, vom finaliza prima
faza de dezvoltare a obiectivului firmei
americane Plastipak (unul din princi-
palii furnizori de ambalaje pentru firma
Procter & Gamble), din Urlati - judetul

Prahova. Productia efectiva va incepe in
primavara acestui an, in noua cladire de
aproximativ 5.000 de metri patrati.
Recent, am semnat contractul de reali-
zare a unei investitii «greenfield» in
judetul Maramures, pentru o firma
cu sediul in Vestul Europei, cunoscut
producator european de membrane si
invelitori de cauciuc, pentru industria
constructiilor. Cladirea, ce se va defini-
tiva in trimestrul al treilea a.c., va avea
o suprafata industriala totald de peste
3.600 de metri patrati. Tot in 2010,
continuam, pentru o alta firma multi-
nationald, proiectarea si realizarea unei
hale industriale in domeniul produc-
tiei de materiale de constructii, in zona
de nord-est a tarii. Pentru aceeasi firma
multinationala, tot in acest an, vom
continua extinderea unei cladiri pe care
am realizat-o acum cativa ani, in judetul
lifov.

- Care sunt problemele specifice peri-
oadei actuale?
- Dintre problemele intampinate pe
segmentul specific, pot fi amintite:
lipsa de sustinere a mediului investiti-
onal si nepriceperea sau dezinteresul
autoritatilor centrale silocale in promo-
varea investitiilor, precum si inexistenta
finantdrii adecvate cerintelor pietei. De
asemenea, coruptia si birocratia sunt
alti doi factori care afecteaza activi-
tatea tuturor agentilor economici din
Romania.

Lacramioara BOTEZATU
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ACVATOT: Volumul contractelor incheiate in 2009 a scazut cu 46%

Infiintatd in 1991, societatea Acvatot
a cunoscut o ampla dezvoltare atat
din punct de vedere economic, cat
si pe plan tehnologic si al resurselor
umane. Dacd in primii zece ani,
aproximativ 15 angajati realizau o
cifrd medie de afaceri de 150.000
de euro, in 2008, societatea a ajuns
la peste 300 de salariati si o cifra

de afaceri de 30 milioane de euro.
Domeniile de activitate ale firmei
sunt variate si se reflectd in cadrul
proiectelor de anvergurd sau de
mici dimensiuni, efectuate pentru
investitorii privati sau structurile
publice (primarii, regii autonome
etc.). Compania dispune, in prezent,
de 3 agentii regionale (in Ploiesti,

Timisoara si Oradea), ce sunt

destinate sd serveasca drept suport
santierelor din provincie si sd sustinad

dezvoltarea firmei.

- In ce fel a afectat criza financiara
societatea pe care o administrati?

- Activitatea noastra de baza consta
in proiectarea, realizarea si reabili-
tarea retelelor si lucrarilor din dome-
niul instalatiilor (apa, canalizare si gaz)
pentru care incercam, in permanentd,
sd aducem metode alternative la proce-
deele traditionale cu sapatura deschisa.
Astfel, am dezvoltat, cu propriile
mijloace, utilizarea forajului dirijat,
ca noud procedura de pozare in zona
urbana. Folosim, de asemenea, mai
multe procedee de pozare a bransamen-
tului fard sapatura (fuzeta si extractie).
Tn 2009, avand in vedere reducerea acti-
vitatii pe piata constructiilor, a trebuit
sa reorganizam intreaga companie si,
din pacate, am fost obligati sa reducem
numadrul angajatilor. Suntem pe cale sa
construim o noud strategie comerciala
si de comunicare, pentru a avea o mai
buna reactie la modificérile survenite in
piata. De asemenea, o serie de proiecte
au fost puse in «asteptare» pana in
momentul in care vom putea estima
cu acuratete evolutia sectorului nostru
de activitate. Totodata, ne-am orientat
cédtre surse alternative de finantare,
respectiv fondurile europene, prin care
sd sustinem dezvoltarea colaboratorilor
nostri. Astfel, la sfarsitul anului 2009,
am accesat prin Programul Operational
Sectorial de Dezvoltare a Resurselor
Umane (POSDRU) aproximativ 530.000
de euro nerambursabili, fonduri desti-
nate finantarii proiectelor de training si
de imbunétatire a sanatatii si securitatii
angajatilor in 2010.

- Comparativ cu 2008, care a fost volumul
contractelor incheiate anul trecut?

- Anul trecut a fost marcat de o prabu-
sire a segmentului privat, o «<inghetare»

a investitiilor clientilor traditionali,
iar multe proiecte au fost oprite sau
suspendate. In ceea ce priveste previ-
ziunile pentru 2010, speram intr-o
reluare a cresterii trendului pietei de
constructii in cea de a doua parte a
anului in curs.

Volumul total al contractelor (clienti
si furnizori) incheiate in 2009 a fost cu
46% mai mic decat in 2008, procentul
de subantrepriza fiind de aproximativ
37%. Pentru a indeplini cererile inves-
titorilor privati, ne-am dezvoltat capa-
citatea de a realiza proiecte de infra-
structurd «la cheie». Echipele noastre
pot sa se ocupe de diferitele aspecte
ale acestui tip de proiect, pornind de
la design si obtinerea autorizatiilor de
construire, pana la executia propriu-
zisa. In aceste proiecte, putem realiza
demolarea, terasamentele, constru-
irea retelelor, drumurilor si altor
obiective (rezervoare, statii de tratare
sau de pompare). Acordam o impor-
tanta speciald conditiilor de lucru
ale echipelor, semnalizarii si curate-
niei santierelor si, mai ales, protectiei
mediului, care implica dezvoltarea de
noi tehnici si limitarea neplacerilor
cauzate riveranilor. Bineinteles, in
cadrul echipelor noastre, securitatea
reprezintd un ax central si perma-
nent al lucrului pe santiere. Pentru
a sustine aceste angajamente, am
realizat un centru de formare interna
si alocam, in fiecare an, un buget
important pentru dezvoltarea compe-
tentelor colaboratorilor. Dezvoltarea
societatii pe intreg teritoriul tarii este
o consecinta a angajamentului nostru
de a urma exigentele partenerilor,
care ne incredinteaza, in mod regulat,
proiecte aflate in Bucuresti sau in
provincie.
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Frangois Debergh (37 de ani)

Functie /Firma: administrator al companiei Acvatot;
Studii: “Ecole des Hautes Etudes Industrielles de Lille”;
Experienta profesionala: 13 ani in domeniu;
Hobby-uri: muzica, lectura, caldtoriile.

- Care sunt cele mai importante
proiecte pe care le aveti in derulare?

- Pe langd cele de retele edilitare (gaz,
apa, canalizare), dezvoltate impreuna
cu societdtile Apa Nova Bucuresti si
Distrigaz Sud, suntem in curs de finali-
zare a lucrdrilor de retele de apa pota-
bila, evacuare ape uzate, retele ingro-
pate, drumuri si platforme externe de
la Sun Plaza si Petrom City. Suntem, de
asemenea, pe cale sa definitivam primul
proiect derulat in afara granitelor tarii.
Este vorba despre extinderea si inlo-
cuirea retelelor de apd si canalizare in
orasul Balcic - Bulgaria, lucréri ce s-au
desfasurat pe durata a aproximativ noua
luni si care speram sa reprezinte o refe-
rintd importantd pentru abordarea unor
noi clienti din zona.

- Ce prevede strategia pentru dezvol-
tarea companiei?

- Strategia pentru perioada urma-
toare prevede o dezvoltare a segmen-
tului public si a proiectelor cu finan-
tare europeand - din fonduri structu-
rale si de coeziune, precum si o diversi-
ficare a altor activitati cum ar fi cele de
realizare a retelelor «uscate» (telefonie,
electricitate, termoficare urband etc.)
sau lansarea unor noi metode de tratare
a apei. De asemenea, intentionam sa
promovam intr-o manierd activa tehno-
logiile fara sapatura deschisa, precum
si diagnosticarea si hidro-curdtarea de
retele. Alte obiective importante pentru
noi sunt acreditarea si dezvoltarea

centrului intern de formare (Acvaschool)
pentru a creste nivelul de profesiona-
lism al colaboratorilor atat din punct de
vedere tehnic, cat si la nivel de mana-
gement. De altfel intreaga conducere
executiva a fost implicatd, pe parcursul
lui 2009, intr-un amplu proiect de trai-
ning ce s-a finalizat la inceputul acestui
an cu realizarea planului de dezvoltare
+Acvatot 2010 - 2012".

- Care sunt problemele intampinate in
mod curent?
- Principala problemd cu care ne
confruntam o constituie, in primul rand,
preturile de «dumping» practicate la
licitatiile publice, iar pe al doilea loc se
situeaza participarea societatilor nespe-
cializate sau fara o experienta similara
la aceste licitatii. De asemenea, o mare
parte din licitatiile publice sunt tergi-
versate de contestatii (multe dintre
acestea fiind nefondate) si de dificul-
tatea autoritdtilor de a raspunde in
timp real solicitdrilor antreprenorilor. La
toate acestea s-au addugat, anul trecut,
problemele cauzate de greva magis-
tratilor, care a paralizat practic foarte
multe proiecte disputate in instanta.
In ceea ce priveste accesul la fondu-
rile europene, acesta este ingreunat de
lipsa personalului din cadrul autorita-
tilor de management, ceea ce provoaca
intarzieri semnificative intre momentul
acceptarii proiectelor si semnarea efec-
tiva a contractelor.
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HILTI: Partener profesionist pentru constructori

Hilti Romania este subsidiara
locala a grupului Hilti (din
Liechtenstein), unul dintre
producatorii mondiali de top de
unelte si accesorii profesionale
pentru constructii. Gama de
produse a firmei include: sisteme
de masurare, gaurire si demolare,
tehnicd diamantatd pentru tdiere
si finisare, unelte pentru fixdri prin
ingurubatre si directe, sisteme de
ancorare, suporti pentru instalatii
si sisteme antifoc. Societatea
oferd, totodatd, consultantd in
alegerea produselor, precum

si sisteme informatice pentru
proiectarea de instalatii. In 2008,
compania a realizat o cifra de
afaceri de 35 milioane de lei, iar in
2009 aceasta s-a diminuat pana
la 28,4 milioane de lei. Grupul
Hilti are 17.000 de angajatiin
peste 120 de tdri si a redlizat,
anul trecut, vanzari totale de 3,8
miliarde franci elvetieni.

- Care sunt principalele atuuri ce
va diferentiaza in raport cu firmele
competitoare?

- Pentru a raspunde la aceasta intre-
bare, trebuie s avem in vedere ceea ce
antreprenorii implicati in toate tipurile
de constructii asteapta de la un furnizor,
respectiv. nu numai produse exce-
lente, fabricate sub un brand puternic,
ci si servicii de inalta clasa, bazate pe
relatii directe si disponibile rapid. Prin
modelul unic de afaceri, putem inde-
plini chiar si cele mai exigente cerinte
ale constructorilor. Produsele Hilti se
bazeaza pe inovatie si design de calitate
elvetiana. Acestea reprezinta garantii
ale performantei si rezistentei, ceea ce
pentru clienti inseamna productivitate
mai mare la un cost mai mic. Totodatd,
marca Hilti este cunoscuta de catre
profesionistii din intreaga lume. Simpla
detinere a unui produs Hilti inseamna
cd societatea este un partener-cheie al
oricarui constructor.

Suntem atat de siguri de calitatea
produselor pe care le oferim fincat
asiguram service pe viatd pentru
sculele livrate, un pachet de servicii
unic care depdseste simpla garantie. De
asemenea, oferim o perioada de doi ani
in care nu percepem niciun fel de cost
pentru diverse servicii post - vanzare.
De exemplu, aceasta ofertd este vala-
bila pentru toate rotopercutoarele.
Acestea sunt reparate fara absolut nici
un cost in cazul in care se defecteaza
intr-un interval de doi ani de la achizi-
tionare. Dupd aceasta perioada, costul
de reparatii este limitat, asigurandu-
ne clientii ca vor pldti preturi minime
pentru reparatie si chiar mai mult decat
atat, vor avea control total asupra
costurilor maxime de operare. De
asemenea, mentinem relatii directe cu

Philippe Guillouet (43 de ani)
Functie / Firma: director general al Hilti Romania;

Studii: Universitatea Supelec (inginer electrician in Franta ), IMD MBA (MBA in Elvetia);
Experienta profesionala: 10 ani fn industria energetica in diferite tari; 9 ani in cadrul grupului Hilti in diferite
pozitii in cadrul organizatiilor din Austria, Africa de Sud si Romania;

Hobby-uri: fotbal si tenis.

antreprenorii. Consultantii tehnici Hilti
merg pe santiere, oriunde ar fi acestea
localizate. Analizém, impreund cu
clientul, aplicatiile si abia apoi asiguram
consultantd si training de utilizare.
Clientii ne apreciaza pentru ceea ce ne
propunem sa fim: parteneri si adeva-
rati profesionisti. Mai mult, structura
companiei ne permite sa livram produ-
sele la numai o zi dupa comanda, in
toate zonele tarii, fapt ce asigura flexi-
bilitate beneficiarilor.

- Descrieti modul in care criza
financiara a afectat activitatea pe care
o desfasurati.

- Recesiunea, care a inceput in Romania
in ultima parte a anului 2008, a avut un
impact mare asupra economiei in 2009.
In domeniul constructiilor, compa-
niile s-au confruntat cu amanarea sau
anularea multor proiecte, inchiderea
santierelor, somaj si intarzierea platilor.
Ceea ce a afectat antreprenorii gene-
rali la inceput a generat un efect de tip
domino in randurile subcontractorilor
si furnizorilor. Hilti a fost, de asemenea,
prinsd in aceasta spirala de recesiune
si incertitudine. Multumitd modelului
nostru de afaceri directe, am observat
aceste schimbari din timp si am adoptat
o atitudine pro-activa. Ne-am reorientat
consultantii tehnici spre nisele de piatd,
unde am remarcat o continuare a acti-
vitatii. De asemenea, am crescut nivelul
de competenta al propriilor angajati si
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am ajustat structurile de costuri. Refe-
rindu-ne la situatia dificila din dome-
niul constructiilor, vanzarile noastre au
fost in linie cu asteptarile, reusind sa
atingem un rezultat net superior mediei
generale din sector, ceea ce a dus la
cresterea semnificativa a cotei de piata.

- Cum a evoluat segmentul specific de
activitate?

-n 2009, piata constructiilor a scdzut cu
15%, context in care segmentul specific
a consemnat o depreciere mult mai dras-
ticd, care poate ajunge la aproximativ
60% pe anumite grupe de produse. Din
fericire, masurile mentionate anterior
ne-au ajutat sa castigam o importantd
cotd de piata pe cele mai multe segmente
in care suntem prezenti. Pentru 2010,
previziunile noastre in ceea ce priveste
evolutia ~ domeniului  constructiilor
raman pesimiste. Pentru intervalul 2010-
2011 strategia de dezvoltare a compa-
niei vizeaza concentrarea pe segmentele
de piata care sunt in crestere.

- Considerati ca recesiunea s-ar putea
prelungi in tara noastrd, in raport cu
situatia din alte state?

- Pentru a iesi din crizd, Romania are
nevoie, in primul rand, de imbunétatirea
climatului economic mondial. Exista
unele semne cd acest lucru este pe cale
s se intample. In cazul in care nivelul
de fincredere a investitorilor va reveni
la niveluri decente, banii vor fi din nou

sumar

disponibili. Romania va beneficia de
acest flux de investitii straine numai cu
conditia mentinerii stabilitatii politice. Tn
al doilea rand, Guvernul are un rol impor-
tant. Acesta trebuie sa fie un exemplu
in ceea ce priveste plata completd si la
timp a lucrarilor pe care le finanteaza,
catre firmele de constructii. Acest lucru
este esential pentru mentinerea soci-
etatilor pe piatd. Apoi, desigur, Execu-
tivul trebuie sa accelereze procesul de
utilizare a fondurilor europene pentru
proiecte de infrastructura. Acest lucru va
aduce «o gura de oxigen» pentru multi
antreprenori care asteaptd noi proiecte
si va ajuta Romania sa se alinieze la
normele europene in ceea ce priveste
nivelul infrastructurii.

- Descrieti principalele noutati ce vor
fi lansate pe piata.

- In perioada imediat urmitoare, vom
lansa mai multe produse. Unul dintre
acestea este reprezentat de TE 1500,
un ciocan pneumatic demolator unic in
clasa sa. Acesta va fi echipat cu un motor
fara perii, fapt ce faciliteaza activitatile
de service. Produsul are, de asemenea,
putere sporitd si dispune de reducerea
vibratiilor. Astfel, utilizatorii vor putea
munci mai mult fara a obosi. La sfarsitul
zilei va fi vizibila cresterea productivitatii
cu un consum mai mic de resurse. Un alt
produs este HIT HY 150 Max, care de fapt
inglobeaza un sistem complet de anco-
rare chimica, ce necesita o fixare la adan-
cime mai micd, in timp ce asigura sarcini
de incdrcare mai mari fata de produsul
oferit in prezent.

- Care este strategia de investitii adop-
tata la nivel de grup in dezvoltarea
activitatii Hilti Romania?
- Desi mediul economic este, inca,
dominat de incertitudine, Hilti se anga-
jeaza in continuare, in procesele de
inovare. Acest lucru va fi materializat
prin introducerea in Romania a peste
10 produse noi in acest an, care vor
adduga valoare pentru clientii nostri,
prin sporirea productivitatii si gene-
rarea de economii. Un alt punct-cheie
pe care se bazeaza activitatea compa-
niei este importanta acordata dezvol-
tarii profesionale a propriilor angajati.
Chiar dacd este, inca, recesiune, vom
continua un program care a fnceput
in 2006 si care subliniaza importanta
culturii noastre unice. Fiecare angajat
se va bucura de oportunitatea de a se
apropia de misiunile si valorile noastre,
prin participarea la un seminar de doud
zile la Snagov. Credem ca principalele
valori proprii (integritate, curaj, angaja-
ment si munca in echipd) asigura faptul
ca fiecare angajat va fi ajutat sa se
dezvolte in continuare, precum si acela
ca partenerii Hilti vor fi deserviti in cel
mai bun mod.

Lacramioara BOTEZATU
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Tipuri performante de sticla, prin SAINT-GOBAIN GLASS Romania

Infiintata in 2005, compania Saint-
Gobain Glass Romdnia - subsidiara
locala a concernului Saint-Gobain
- este, in prezent, unul dintre cei
mai mari furnizori de sticld float

si vitraje speciale, fiind - in acelasi
timp - singurul producdtor de sticla
arhitecturald care detine o unitate
de fabricatie in Romania. Investitia

initiala a totalizat

este 100 de

milioane de euro, fabrica avind o
capacitate de aproximativ 650 tone/
zi (230.000 tone/an). Ulterior, s-a
impus necesitatea adoptadrii unei
strategii de extindere a concernului
francez, concretizata - la sfarsitul

lunii iunie 2008 - prin darea in

folosintd a unui echipament de
sputerizare magnetronicd. Pentru a
oferi mai multe detalii despre evolutia

companiei, precum si pentru a

evidentia tendintele pe termen scurt/
mediu este prezentatd, in continuare,

opinia directorului general al
societdtii, Ovidiu Pascutiu.

Care au fost rezultatele financiare
aferente lui 2009?

Anul trecut, Saint-Gobain Glass Romania a
realizat la nivel regional vanzari similare celor
din 2008, pe fondul cresterii livrarilor regio-
nale. Desi exercitiul financiar precedent s-a
remarcat printr-o scadere previzibila a pietei
pentru constructii, trebuie mentionat faptul
ca - din punct de vedere valoric - 2009 s-a
remarcat printr-o evolutie ,calitativd” ce s-a
putut observa nu doar in Romania, ci si la
nivelul Europei de Sud-Est. Pe acest fond,
rezultatele Saint-Gobain Glass Romania
sunt net superioare celor obtinute la nivelul
intregului sector de activitate si, in parti-
cular, celui de sticla arhitecturala. Cel mai
probabil, in 2010 se vor consemna usoare
cresteri pe piata autohtona, fara oscilatii
spectaculoase. Ne bazam pe o continuare
a tendintei de migratie a clientilor finali -
n special din segmentul rezidential - catre
produsele cu valoare addugata superioara,
aceste sortimente de sticld fiind mult mai
avantajoase din punct de vedere al confor-
tului termic si al economiilor ulterioare de
energie, chiar dacd necesitd o investitie
initiald putin mai mare. De asemenea, ne
asteptam ca procesatorii de sticla si produ-
catorii de ferestre sd acorde o mai mare
atentie asa-numitei,piete de inlocuire’, aflate
intr-o dinamica optimd atat in regiunea
noastrd, cat si pe pietele statelor din Europa
Occidentala.

Ati lansat modele noi de sticla in ultima
vreme?

Procesul de maturizare a pietei si eforturile
de comunicare depuse in ultimii doi ani au
dus la o orientare mai accentuata a benefi-
ciarilor cdtre sortimente avand caracteristici
superioare, din categorii ca SGGPlanitherm
UN (Low-E) si SGGPlanitherm 4S (cu functie
dubla de izolare termica si control solar) -
ambele destinate aplicatiilor din sectorul

rezidential, respectiv gama de control solar
SGG Cool-Lite - pentru sectorul nereziden-
tial). Impreund, acestea au ajuns s repre-
zinte mai mult de jumatate din cifra de
afaceri realizatd pe piata Romaniei. Extin-
derea portofoliului de produse este un
punct-cheie al strategiei comerciale in
regiune. Consoliddm, in continuare, pozitia
Saint-Gobain Glass de lider zonal, prin
promovarea de produse si solutii inova-
toare, tindnd cont de tendintele de schim-
bare a conditiilor climatice, de normele si
reglementdrile in vigoare si de necesitatea
de a trdi mai bine intr-un mediu sénétos.

Care este strategia de marketing pe
termen scurt?

Incurajam tendinta partenerilor de a
alege sortimentele cu proprietati speciale,
venind in intdmpinarea cerintelor tot mai
diversificate ale arhitectilor - lideri de
opinie in bransa - cu lansari de produse noi
si revolutionare, precum si cu extinderea
gamelor deja existente. In acest sens, in
acest an lucram la completarea sortimen-
telor SGGCool Lite cu sub-categoria STB -
SGGCool-Lite STB136 si SGGCool-Lite
STB120. Acestea sunt modele ce asigura
control solar care completeazd gama
de culori, oferind posibilitatea punerii
in valoare a ideilor de design, in combi-
natie cu beneficiile unui produs cu control
solar. Anul acesta vom lansa oficial gamele
SGGCool-Lite SKN si SGGCool-Lite Xtreme
- vitraje inalt selective de varf disponibile
in acest moment pe piatd. Pentru segmen-
tele rezidential si al proiectelor de mici
dimensiuni am pregdtit de asemenea o
surpriza, prin promovarea sticlelor SGGPla-
nitherm 4S si SGGPlanitherm UN, in vari-
anta securizabild, fabricate la Caldrasi. In
concluzie anul 2010 este o perioada plina
de provocari din care nu vor lipsi lansari
de noi produse, precum si extinderi de
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Ovidiu Pascutiu (39 de ani)

Functia/Firma: director general, Saint-Gobain Glass Roménia;

Studii: Facultatea de Fizica, Universitatea de Vest din Timisoara, MBA - The Open University Business School, Marea Britanie;
Experienta profesionala: 10 ani in activitatea de management i 2 ani in domeniul vitrajelor;

Hobby-uri: muzica electronica, teatru, calatorii.

game deja existente. In ceea ce priveste
comunicarea, vom continua sa acordéam o
atentie deosebitd informarii directe a lide-
rilor de opinie si marilor companii despre
produsele oferite si a beneficiilor aces-
tora. Am lansat, in acest sens, o pagina
de internet (www.controlsolar.ro), unde
arhitectii din Romania, precum si cei din
Bulgaria, Republica Moldova sau Turcia,
pot gési informatii detaliate despre sticlele
Saint-Gobain Glass si pot face simuldri de
proiectare a fatadelor cu diferite vitraje.
De asemenea, intentiondm sa imbuna-
tatim calitatea comunicarii catre utilizatorii
finali din segmentul rezidential. Vrem sa
facem cunoscut acestora, obisnuiti sa auda
mai mult despre proprietdtile ramelor,
ca in ceea ce priveste caracteristicile de
performantd ale ferestrelor, acestea sunt
determinate intr-o masura de 80% - 90%
de vitrajul utilizat. Desigur, acesta este
un proiect pe termen lung, pe care l-am
demarat in 2009.

Oferiti cateva detalii despre planul de
investitii.
Planurile companiei in viitorul apropiat
vizeazd consolidarea pozitiei de lider pe
piata nationala de profil si dezvoltarea
platformei de productie/distributie din
Calarasi, ca centru european de fabri-
catie al Saint-Gobain Glass. De asemenea,
ne propunem extinderea operatiunilor
si ocuparea primului loc in clasamentul
furnizorilor regionali. Pentru acest an
avem in vedere realizarea de investitii la
linia proprie de sputerizare magnetronica,

pentru productia de noi sortimente de
sticla cu proprietati speciale si cu o valoare
addugata mare. Astfel, ne propunem
producerea, la nivel local, a noi sortimente
cu proprietati speciale si valoare adaugata
mare: gama SGGCool-Lite STB, extinderea
gamelor SGGPlanitherm UN si SGGPlani-
therm 4S cu variantele securizabile si chiar
modele din gama ,anti-reflexivd’;, cum
ar fi SGGVision-Lite. Aceste vor duce, de
asemenea, la sporirea capacitatii actuale a
liniei de sputerizare magnetronica.

Ce orizont de asteptari aveti in ceea ce
priveste reluarea cresterii economice?
Sectorul de tampldrie termoizolanta din
Romania se afla, in mod structural, intr-o
etapa de crestere pe termen mediu si
lung, chiar daca au aparut scaderi tempo-
rare. Cererea de locuinte noi va continua
sa existe, iar sectorul de renovari are un
mare potential de dezvoltare. Unele studii
de specialitate efectuate estimeaza chiar
o triplare a volumului pietei pentru urma-
torii ani. Pentru relansare, un rol impor-
tant revine reabilitarii termice a construc-
tiillor existente, in conditiile introducerii
obligativitatii pentru certificarea ener-
geticd. Suntem fincrezdtori ca - in acest
context dificil existent pe piatd - procesa-
torii si producatorii de tampldrie termoizo-
lanta isi vor concentra tot mai mult atentia
catre ideea de a oferi ,confort si economi-
sire pe termen lung’, prin achizitia de sticla
performanta, ce asigura beneficii sporite
utilizatorilor.
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Solutii tehnice pentru ferestre de case pasive, prin GEALAN Romania

Gealan Romdnia reprezintd unul dintre
principalii furnizori nationali de sisteme
de profile din PVC destinate executiei de
tampldrie termoizolantd. Parte a grupului
german Gealan Fenster Systeme GmbH,
compania a realizat, in ultimii ani, cifre

de afaceri importante in acest sector

de activitate, atingdnd un nivel maxim
istoric in 2008, cdnd valoarea vdnzdrilor

a depasit peste 90 de milioane de euro.

In prezent, firma detine o unitate de
productie in Bucuresti si are peste 600 de
parteneri in intreaga tara. In ultimul an,
criza economica a afectat activitatea in
Romadnia, pe fondul scdderii drastice a
investitiilor in domeniul constructiilor, dar
la nivel de management au fost aplicate
toate mdsurile pentru a fi pdstratd pozitia
de lider al pietei de profile din PVC pentru
ferestre. In continuare este prezentata
opinia directorului general al societadtii,
Aurel Vlaicu, referitoare la evolutia Gealan
pe piata locala si la perspectivele de

relansare a vanzdrilor.

Detaliati istoricul companiei, precum
si felul in care a evoluat cariera
dumneavoastra in aceasta societate.
Marca Gealan este prezentda de 16
ani pe piata romaneasca de profile
din PVC. Se poate afirma faptul ca
am mizat consecvent pe o dezvol-
tare rapidd a distributiei in Romania
si pe promovarea intensiva si exten-
sivd a imaginii Gealan, ajungéand ca -
in scurt timp - sa devenim principalii
furnizori din bransa. Rezultatele foarte
bune, obtinute intr-un interval relativ
scurt de timp, au determinat ca, in
1998, sa fie demarat un proiect inves-
titional amplu, destinat constructiei
primei fabrici de extrudare a profilelor
din PVC din Romania, noua capacitate
de productie fiind inaugurata la foarte
putin timp. Ulterior, ne-am conso-
lidat rapid pozitia in cadrul grupului,
incepand sa livram profile in Repu-
blica Moldova si Bulgaria. Reprezen-
tanta locald a reusit performanta de
a exporta si catre firma-mama, certi-
ficandu-se, astfel, identitatea retetei
utilizate si tehnologiei de fabricatie.
in ceea ce priveste evolutia personala
in cadrul companiei, drumul parcurs
a fost firesc. Practic, am dezvoltat
aceastd afacere de la nivelul zero. Ince-
putul a insemnat o adevarata provo-
care pentru mine, deoarece trebuia sa
pun bazele unei retele de parteneri
locali, iar rezultatele firmei pe piata
din Romania depindeau exclusiv de
persoana.

Cum s-a dezvoltat afacerea pe plan
national?

Afacerea Gealan s-a plasat perma-
nent pe un trend ascendent, afirmatie
demonstrata prin faptul ca, incepand
cu anul 1995, cand am realizat primul

milion de euro, cifra de afaceri s-a
dublat la fiecare doi ani. In 2009, in
pofida contextului economic nefa-
vorabil, am reusit sa ne mentinem
pozitia de lider pe piata, ceea ce ne
incurajeaza si ne determina sa facem
in continuare toate eforturile pentru
a ne pastra in fruntea clasamen-
tului. Referitor la distributie, reteaua
noastra s-a dezvoltat foarte puternic,
devenind una dintre cele mai impor-
tante din Romania. Practic, livram
componentele si tehnologia necesare
productiei de ferestre termoizolante
unui numar de peste 600 de companii
specializate in fabricatia de tamplarie
din PVC.

Care au fost noutatile pe le-ati
lansat in ultima perioada pe piata
de profil?

Recent, am lansat profilele ecologice
Gealan Forte, produse dupa reteta cu
stabilizatori de calciu-zinc. In prezent,
suntem pe cale sa aducem in fata actu-
alilor si potentialilor colaboratori o
serie de argumente suplimentare, prin
promovarea tehnicii patentate Gealan
STV (vitraj static uscat). Aceasta face
posibila realizarea de ferestre mult
mai mari decat pana acum si asigurd
imbunatatiri nete ale performantelor
de termoizolare, prin obtinerea unor
valori imbunatatite ale coeficientului
de transfer termic cu pana la 0,2 W/
mp (in functie de combinatia de profile
utilizate). Un alt avantaj al acestei
solutii propuse de noi este consti-
tuit de protectia sporita antiefractie,
deoarece indepdrtarea geamului prin
mijloace mecanice devine mult mai
dificila. De asemenea, clasa antiefractie
este imbunatatita si prin folosirea unui
sistem performant de feronerie, cu

Aurel Vlaicu (47 ani);
Functia/Firma: director general, Gealan Romania;

Studii: Facultatea de Transporturi, Universitatea Politehnica Bucuresti;
Experienta profesionala: 16 ani in domeniul furnizérii de sisteme din PVC;

Hobby-uri: schi, calatorii, automobile si fotbal.

proprietati speciale, elementele fiind
furnizate de Selve.

Mentionati principalele directii de
dezvoltare, pe termen scurt.

Strategia de expansiune a afacerii,
aferenta anului 2010, vizeazd conso-
lidarea pozitiei pe care o detinem pe
piata din Romania, imbunatatirea rela-
tiilor de colaborare cu partenerii exis-
tenti, precum si cu utilizatorii finali.
De asemenea, vom pune accent pe
dezvoltarea retelei de comercializare
la nivel national, prin programe de
perfectionare si de evaluare tehnica.
Nu in ultimul rand, ne concentram pe
o mai buna comunicare cu partenerii
de afaceri, incercand sa raspundem in
timp util solicitarilor acestora.

Derulati proiecte speciale de inves-
titii in aceasta perioada?

Fondule alocate in prezent de
compania noastrd sunt orientate, in
principal, spre consolidarea supor-
tului acordat clientilor in cadrul acti-
vitatilor de marketing, imbunata-
tirea seriei de produse deja existente
pe piatd, precum si implementarea
unor programe de specializare, desti-
nate companiilor de tamplarie. Ca lider
de piatd, este firesc s ne straduim sa
promovam produse performante, care
indeplinesc toate exigentele stipulate
in cadrul standardelor europene armo-
nizate (SR EN 12608 si SR EN 14351-1).
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Cum caracterizati participarea
companiei in cadrul targului de la
Niirnberg, organizat in luna martie
a.c.?
La editia din acest an a expozitiei
internationale  Fensterbau/Frontale,
grupul Gealan a prezentat cele mai
recente si spectaculoase inovatii,
produse ce au calitati imbatabile si
un design atractiv. La acest eveni-
ment, in prim plan au fost pozitio-
nate profilele colorate de tip Acryl-
color, precum si sistemele cu adan-
cime constructiva superioara, S 7000
1Q plus si S 8000 I1Q plus. De asemenea,
cei interesati a avut ocazia sa testeze,
in premierd, vitrajul static uscat STV,
amintit anterior. Raspunzand preo-
cupdrilor actuale legate de imbuna-
tatirea termoizolatiei pentru ferestre,
am mai promovat cateva dintre solu-
tiile special dezvoltate in acest scop,
cum ar fi sisteme alternative de ranfor-
sare si tehnologiei de izolare supli-
mentard cu spumad poliuretanica a
profilelor. Aceste inovatii contribuie
la atingerea obiectivului Gealan cu
privire la performanta: 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 izolarii cu spuma la
sistemul S 7000 1Q plus, s-au obtinut
valori corespunzdtoare standardului
de casa pasiva.
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SCHACHERMAYER isi continua consolidarea pozitiei pe piata

Compania Schachermayer Romaénia

a fost infiintatd in luna mai 2003,
ca subsidiard a Schachermayer

Grosshandelsgesellschaft m.b.H din Linz
(Austria) - asociat unic al noii societati.
Principalul obiect de activitate al firmei

este constituit de comercializarea
sistemelor de feronerie destinate

montajului la ansamblurile de tampldrie
termoizolantd, accesorii de mobilier etc.
De asemenea, specialistii reprezentantei

autohtone asigura servicii de

consultantd, precum si asistentd tehnica
profesionald. In prezent, Schachermayer
colaboreaza cu producitori consacrati
pe piata mondiala de profil, cum ar fi
Maco, Hettich, Simmonswerk, Hoppe,
Dr.Hahn, Winkhaus, Kaba, Geze, Dorma,
Spax, Stadur, Blum etc. In continuare,

directorul general al firmei, George

Pirvu, se referd la evolutia companiei in
cei 8 ani de activitate pe piata de profil
din Romania, precum si la principalele

madsuri luate pentru asigurarea, in
continuare, a unui parcurs optim.

Descrieti conditiile in care a demarat
colaborarea cu Schachermayer.

In primul an de prezenta pe piata locala,
activitatea firmei fondate in Romania
a fost coordonatd de un manager de
proiect din Slovacia. Sarcina principala
a acestuia a fost constituita de imple-
mentarea sistemului organizatoric si de
management similar celui al compa-
niei-mama. Pana in iulie 2004, Schacher-
mayer Romania a avut ca obiect de acti-
vitate logistica/distributia sistemelor de
feronerie promovate de Maco (Salzburg -
Austria) catre partenerii autohtoni ai
acestuia. Incepand din august 2004, am
preluat conducerea firmei. Situatia finan-
ciara a primei jumatati a anului respectiv
indica realizarea unei cifre de afaceri in
valoare de un milion de euro. Alaturi de
cei 10 angajati pe care compania ii avea
in acel moment, am reusit ca, in semestrul
al doilea, sa imbunatdtim in mod evident
rezultatele, la sfarsitul lui 2004 raportand
vanzari de peste 3,5 milioane de euro.

Precizati principalele repere ale acti-
vitatii companiei, in perioada care a
urmat.

Strategia aferentad intervalului 2005 - 2007
s-a axat pe imprimarea unui ritm de cres-
tere accelerat, pentru a facilita exploa-
tarea conjuncturii favorabile manifes-
tate pe piata de profil si a obtine o pozitie
cat mai bund in competitia cu firme
puternice, care activau in acest sector
de cel putin 8 ani. Produsul principal
pe care l-am comercializat a fost repre-
zentat de feroneria oscilo-batantd de la
Maco. Schachermayer a reusit, intr-un
timp relativ scurt, sa-si dezvolte porto-
foliul de clienti, in special datorita siste-
mului de distributie bine pus la punct,
caracterizat printr-o gestiune optima a
stocurilor depozitului din Bucuresti (cu o

George Pirvu (44 de ani)

Functia/Firma: director general, Schachermayer Roménia;
Studii: Facultatea de Transporturi, Universitatea Politehnica Bucuresti;
Experienta: 14 ani in domeniul sistemelor de feronerie;

Hobby: istorie.

suprafata de 1.000 mp) si livrare in regim
de cargo rapid, la poarta fabricii clien-
tilor, indiferent de distanta si de canti-
tatea comandata. Pentru tara noastra,
aceastd modalitate de distributie a repre-
zentat in momentul respectiv o noutate
in domeniu si a asigurat un avantaj clien-
tilor Schachermayer fata de concurenti
acestora, mai ales intr-o perioada in care
viteza de reactie si disponibilitatea produ-
sului reprezentau atuuri importante.
Astfel, ne-am impus pe piata imaginea de
specialisti in comert, servicii si logistica,
avand un portofoliu de produse de inalt
nivel calitativ si tehnic si fiind un partener
stabil si puternic, care poate sustine
dezvoltarea beneficiarilor sai.

Cum s-a repercutat aceasta strategie
in plan financiar?

Rezultatul a fost cd, la finele lui 2005,
firma avea 15 angajati si a incheiat anul
cu o cifra de afaceri de aproximativ 5,7
milioane de euro. Incurajati de succesul
obtinut si de strategia concernului
de reinvestire a profitului, am conti-
nuat dezvoltarea la nivel national, prin
deschiderea unui punct de lucru la Cluj-
Napoca, majorarea suprafetei de stocare
din Bucuresti si a numarului de anga-
jati, astfel incat, in 2006, am consemnat
livrdri in valoare de 9,5 milioane de euro.
Principalul mijloc de sporire a cifrei de
afaceri a fost, insa, reprezentat de diver-
sificarea gamei de produse comercia-
lizate. La sfarsitul lui 2007, moment ce
reprezenta - in acelasi timp - si punctul
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de incheiere al perioadei de implemen-
tare a planului de business derulat timp
de trei ani, firma noastra devenise cea
mai importanta casa de comert speciali-
zata in domeniul feroneriei si accesoriilor
pentru tamplarie de pe plan national, cu
o cifra de afaceri de circa 9,5 milioane de
euro si peste 50 de angajati.

Ce efect a avut criza economica asupra
companiei?

Anul 2008 a insemnat, de fapt, primul
recul in ceea ce priveste nivelul cumulat
al vanzarilor. Aceasta situatie a fost in
mod direct determinatd de criza finan-
ciarg, care se declansase si in tara noastra,
afectdnd rezultatul ultimului trimestru
al exercitiului financiar respectiv, ce era,
de regula, intervalul in care se realizau
cele mai mari volume de vanzari. Chiar
si in aceste conditii extrem de nefavora-
bile, cifra de afaceri a scazut relativ putin
fata de anul precedent, pana la nivelul
de circa 9 milioane de euro, insd marja
brutd a profitului s-a majorat si in acel
an, datorita implementarii in timp util a
unui program de restructurare a firmei.
In prezent, ne-am reorganizat activitatea
pentru a face fata recesiunii, insa nu am
renuntat la principiile pe baza cdrora
ne-am construit imaginea pe piata, incd
de la inceput. Acesta este principalul
motiv pentru care societatea si-a majorat
cota pe parcursul anului 2009, consoli-
dandu-si astfel pozitia in raport cu firmele
competitoare. Clientii Schachermayer
beneficiaza, in continuare, de sortimente

cu performante ridicate, intr-o gama
diversa. De asemenea, stocurile sunt sufi-
ciente pentru a permite pastrarea ritmului
de livrare care ne-a consacrat.

Mentionati masurile pe care le veti lua
pentru consolidarea pozitiei detinute.
La nivel strategic, pregatim un nou plan
pentru urmatorii trei ani, pe care il vom
pune in practica incepand cu anul 2011 si
al cérui motto este:,Cei mai buni... (bene-
ficiari, furnizori, angajati, etc.)". Primul pas
a fost deja facut, prin amplasarea sediului
central al companiei intr-o zona care ne
va permite desfasurarea optima a opera-
tiunilor pregatite in domeniul marketing-
ului, comunicarii, logisticii. Cu o supra-
fata totala de peste 1.700 mp, noul spatiu
devine cel mai mare sediu in care Scha-
chermayer Romania si-a desfasurat pana
acum activitatea. Totodata, investitiile vor
continua si la filiala din Transilvania: la
depozitul din Cluj vom amenaja un spatiu
modern de prezentare a produselor din
toate diviziile active in Romania. In 2011
intentiondm sa redeschidem filiala din
Moldova - aflata, in acest moment, intr-o
faza de reorganizare - care va beneficia,
de asemenea, de un showroom. Planul
mentionat presupune si derularea unui
program complex care vizeaza cresterea
nivelului de pregdtire a personalului
existent, in special a managerilor tineri,
precum si extinderea echipei de vanzari.

Care sunt perspectivele, pe termen
scurt/mediu?
Tn ultima perioada, au fost cooptati noi
furnizori in parteneriate cu grupul Scha-
chermayer, urmand ca in Romania sa
putem beneficia, incd de anul acesta,
de produsele promovate de societdtile
respective. In acest context, este impor-
tanta si decizia firmei-mama de a imbu-
natati imaginea corporatistda a Scha-
chermayer. Aceasta va simboliza lega-
tura intre traditia companiei fondate
in Linz in anul 1838 si modernitatea
imprimata Casei de Comert Schacher-
mayer de a sasea generatie a familiei cu
acelasi nume. In toat4 aceasts perioada,
reprezentanta locala a reusit nu numai
sa-si indeplineasca tintele economice
si de dezvoltare, ci si sa demonstreze
- prin activitatea curenta - faptul ca si
in Romania, cu aportul unor angajati
si manageri autohtoni, se pot dezvolta
afaceri puternice, similare celor din tari
mai avansate in construirea economiei
de piata. Suntem convinsi si de faptul
cd am reusit sa participam la stabilirea
unui standard ridicat al acestei activi-
tati si sa contribuim la modernizarea
domeniului nostru de activitate. Viitorul
firmei noastre este astfel asigurat, iar
pasii pe care fi vom face se vor baza, cu
sigurantd, pe aceleasi principii, contri-
buind la expansiunea pietei locale de
profil.
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MEDIAPRESS reprezinta o afacere de succes, dezvoltata prin colaborare

Compania Mediapress - Bucuresti,
infiintatd in 1993, s-a specializat,
incepdnd cu 2001, in distributia de
profile din PVC marca Salamander.
Istoria producadtorului Salamander AG
incepe in Germania, in anul 1885. Avdnd
initial un alt domeniu de activitate, din
1973 s-a initiat procesul de diversificare
a gamei sortimentale, prin implicarea
in fabricatia de profile PVC pentru usi/
ferestre. In prezent, sistemele sunt
extrudate la centrul industrial din
Turkheim (landul Bavaria), unde se
regdseste singura unitate de productie
a profilelor Salamander, iar distributia
se realizeazd la nivel international

in America de Sud, America de Nord,
Europa, Asia si Australia. In Romania,
Mediapress este dealer autorizat al
grupului german. In cele ce urmeaza, este
prezentatd opinia directorului general
al societatii cu privire la evolutia firmei,
precum si a domeniului specific de

activitate.

Precizati prin ce se diferentiaza
produsele promovate de compania
dumneavoastra.

Daca acum aproape 10 ani profilele
Salamander nu erau foarte cunoscute
in Romania, chiar daca piata prezenta
perspective incurajatoare pentru
produsele de top, acum acestea sunt
sortimente devenite, deja, celebre
pentru gradul inalt de calitate pe care il
asigura. In acest sens, suntem recoman-
dati de producétorii de ferestre care
ne sunt parteneri inca de la intrarea
pe piata din Romania, precum si de
consumatorii finali din partea carora
nu am avut reclamatii. Totodatd, preo-
cuparea constantd a departamentului
tehnic al furnizorului german pentru
produse inovatoare aduce beneficii
tuturor partenerilor nostri. Partici-
parea la ultima expozitie europeana
Fensterbau/Frontale de la Nirnberg a
demonstrat din nou acest lucru, Sala-
mander lansand pe piata un nou sistem
de profile. BluEvolution este o serie de
profile cu 6 camere, avand adancime
constructiva de 92 de mm si o inal-
time de 118 mm care permite realizarea
de ferestre cu un coeficient de transfer
termic de 0,73 W/mpK. Sistemul, dispo-
nibil deja si in Romania, a fost creat
tinand cont de normele energetice care
se vor aplica in Germania incepand cu
2012, avand, astfel, aplicabilitate in
realizarea de case pasive. In afard de
acesta, in oferta noastra se mai regasesc
sistemele 3D (cinci camere de izolare si
trei garnituri, avand o latime de 76 de
mm), Streamline (cu sapte sau cinci
camere, latime 76 de mm) si 2D (cu trei
si patru camere de izolare, latime de 60
mm) precum si feroneria Siegenia - Aubi
Germania (cu un aport de circa 20% la
realizarea cifrei de afaceri).

Cum se structureaza activitatea
firmei?

Intrucét pentru compania noastré apro-
pierea de clienti este una foarte impor-
tantd, dispunem de doud depozite, unul
in Baia Mare (cu o suprafatd de 1.350 mp)
si altul in Bucuresti (de 1.300 mp), avand si
mijloace de transport performante. Toate
acestea ne asigura colaborarea la para-
metri optimiatat cu clientii din nordul tarii,
cat si cu cei din sud. In total, dispunem de
2.600 mp arie utila in spatiile de stocare
si de 300 mp in centrul administrativ si
spatiile de birouri. Clientii nostri sunt
deserviti de camioanele proprii si benefi-
ciaza de soft-ul performant pentru proiec-
tarea ferestrelor. In prezent avem in deru-
lare un nou proiect de dezvoltare, mai
exact un centru logistic in Bucuresti cu
suprafata de stocare de 3.000 mp si 300
mp de birouri care - demarat in 2008 - se
afla in faza de autorizare. Sper ca in 2010
sa demaram constructia, iar in 2011 sa il
dam in folosinta.

Cum au fost afectate livrarile Media-
press de criza economica actuala?

Din punctul nostru de vedere, acest
fenomen economic negativ a repre-
zentat si constituie in continuare un
moment de incercare pentru toate
firmele din bransa, contribuind, fin
acelasi timp, la selectia acestora. Piata
imobiliara, prima afectata, a fost urmata
de domeniul constructiilor unde s-a inre-
gistrat un regres important. Ins, in acest
moment, estimam cda sfarsitul acestei
perioade este foarte aproape, in spri-
jinul acestei afirmatii venind si faptul
ca la standul Salamander de la expo-
zitia de la Niirnberg din aprilie 2010, a
fost inregistrat un numér foarte mare
de vizitatori inclusiv din estul Europei
si din Romania. De asemenea, la nivel
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Rares Stoica (36 de ani)
Functia/Firma: director general, Mediapress;

Studii: Facultatea de Management, Universitatea Babeg-Bolyai, din Cluj-Napoca;
Experienta profesionala: 10 ani in domeniul profilelor din PVC, 15 ani in management;

Hobby: tenis de camp.

intern, am remarcat o crestere a intere-
sului producatorilor de ferestre pentru
sistemele noastre. Una dintre explicatiile
acestui fenomen ar fi aceea c3, in peri-
oada de relansare economicd, interesul
pentru calitate devine mai pregnant ca
niciodatd, spre deosebire de intervalul
de criza, in care pretul a fost predomi-
nant in cadrul oricarei negocieri. Toto-
data, un alt aspect pozitiv care a ramas
in urma traversarii actualei perioade difi-
cile consta in atentia deosebita pe care
0 acorda consumatorii finali pentru efici-
enta energetica a locuintelor si, implicit,
pentru stoparea consumurilor nejustifi-
cate. Luand in considerare toate aceste
aspecte, compania noastra este avan-
tajatd, iar perspectivele de expansiune
sunt incurajatoare.

Detaliati strategia de afaceri pentru
intervalul urmator.

Pentru consolidarea pozitiei pe care o
detinem pe piatd, in intervalul imediat
urmator, vom prezenta noile linii de
profile si vom continua implementarea
produselor de calitate superioara. Atuu-
rile noastre cele mai importante in acest
moment sunt: un raport foarte bun cali-
tate-pret, gradul inalt de calitate pentru
produsele noastre, construirea unor
parteneriate puternice cu partenerii si
apropierea de business-ul lor precum
si consilierea permanentd a construc-
torilor de ferestre (pentru a-i sprijini sa
géseascd optimul la fiecare lucrare). In
acelasi timp, acestea sunt si strategii

care ne conduc la obtinerea rezultatelor
dorite. Consideram ca toate acestea ne
vor ajuta sa obtinem un nivel al cifrei
de afaceri in crestere fata de 2009, astfel
incat anul 2010 sa reprezinte anul oficial
al relansarii. De altfel, inca de la infiintare
(cu exceptia lui 2009 - care a fost un an
marcat de crizd), am inregistrat perma-
nent cresteri ale veniturilor, uneori chiar
spectaculoase.

Ce rol are echipa in dezvoltarea unei
afaceri de succes?
Rolul intregului colectiv de angajati este
cel putin la fel de important ca si cel
al logisticii. Pentru mine, ca manager
general, este esential sa am alaturi
oameni bine pregatiti, cu experienta
profesionald in domeniu lor de lucru
si care sa dispuna de aceeasi viziune a
afacerii si aceeasi orientare catre client.
Impértdsirea unui set comun de valori
si principii constituie, de altfel, funda-
mentul societatii Mediapress atat la
nivel de conducere, cat si la cel al func-
tiillor subordonate. Numai astfel ne
putem implementa cu succes initiativele
de expansiune a afacerii, planurile fiind
create pe baza unei atitudini optimiste.
Din aceste considerente, in perioada de
criza, am facut tot posibilul ca factorul
uman sa fie ultimul afectat. Si cred am
si reusit, de vreme ce, in proportie de
90%, echipa Mediapress este constituita
din aceiasi angajati cu care am pornit
afacerea.

Camelia PANTEL
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Sisteme inovatoare prezentate de HOPPE AG la Niirnberg

Holdingul Hoppe AG este specializat in productia
de silduri, manere si sisteme de siguranta pentru
tamplaria din PVC, lemn stratificat si materiale
compozite (lemn-aluminiu). Concernul detine
unitdtiregionale de productie in Elvetia, Franta,
Spania, Marea Britanie si SUA. Filiala din Roménia
afostinauguratd in anul 2004, la Brasov, prin
intermediul acesteia fiind asiguratd gestiunea
comentzilor si consultanta de specialitate pentru
partenerii autohtoni. Printre expozantii din
cadrul la evenimentul de specialitate Fensterbau/
Frontale organizat la Niirnberg, a fost prezenta

si compama HoppeAG.La tdrg au fost expuse
noile serii de manere (marca New York), precum
si modele destinate montajului rapid la usile de
interior din lemn. Recent, firma a lansat o serie
inovatoare de mdnere din otel, aluminiu, alama
siinox, utilizate pentru usile de intrare. Inovatia

in cazul ménerelor de usd constd in metoda de
prindere a acestora, nefiind necesarad utilizarea
uneltelor pentru montaj. Pentru a se contura
oimagine completd a evolutiei societdtii de-a
lungul celor peste 6 decenii de actlwtate, sunt
prezentate, in cele ce urmeazd, cdteva consideratii
referitoare la activitatea Hoppe pe plan mondial

siin cadrul reprezentantei interne.

Fondatorul societatii, Friedrich Hoppe,
a pus bazele companiei cu acelasi nume
in anul 1949, stabilindu-se intr-o zona
cu traditie in domeniul fabricarii siste-
melor de inchidere (localitatea Heiligen-
haus - Germania). Trei ani mai tarziu, a
fost infiintata compania specializatd in
productia seturilor de feronerie pentru
echiparea usilor, in 1954 sediul compa-
niei fiind relocat la Stadtallendorf, langa
Marburg, unde nivelul competitiei era
mai redus. In urmatorii doi ani a fost inau-
gurata prima filiala Hoppe la Bromskir-
chen, concomitent cu patrunderea pe
piata din Italia, prin intermediul fabricii
de la Schluderns (Tirolul de Sud). Stra-
tegia de dezvoltare a lui Friedrich Hoppe
s-a axat pe accesarea pietelor din dome-
niul sistemelor de inchidere aflate in plin
proces de dezvoltare, obiectivul concre-
tizdndu-se prin consolidarea imaginii
firmei si prin majorarea vanzarilor in
ritm sustinut. Tn 1971 a fost inaugurat
punctul de lucru/centrul de vanzari din
Mustair - Elvetia, care 12 ani mai tarziu
a devenit biroul international pentru
comercializarea  produselor  promo-
vate de Hoppe. Cea de-a doua unitate
de productie - specializatd in realizarea
sistemelor de inchidere din alama - din
regiunea Tirolul de Sud a fost data in
folosintd in anul 1972, avand sediul in
localitatea Saint Martin. Totodata, pentru
sustinerea acestei noi specializari, in
fabrica din Stadtallendorf a fost instalata
o linie tehnologica noua. Pana la utili-
zarea poliamidei in productia de serie a
manerelor au mai trecut 15 ani, acestea
fiind realizate in cadrul unitatii din Laas
(Italia). Hoppe AG a reusit sa acceseze
piata britanica in anul 1988, inaugurand
un centru de vanzare in orasul Wolver-
hampton. Un an mai tarziu, compania
de origine germana s-a extins la nivel

mondial, prin preluarea unei firme speci-
alizate din Fort Atkinson (Wisconsin,
SUA). Ca urmare a modernizérii comple-
xului din Stadtallendorf, din anul 1995, la
gama de produse promovate de Hoppe
au fost adaugate sistemele de inchi-
dere din otel-inox, iar din 1997 filiala din
America de Nord a demarat procesul de
fabricatie pentru piata din SUA. Condu-
cerea holdingului s-a schimbat recent, in
anul 1992 Friedrich Hoppe incredintand
afacerea celor doi fii ai sai, Wolf Hoppe
si Cristoph Hoppe. Acestia sunt respon-
sabili, in prezent, de administrarea
grupului, presedinte unic al Hoppe AG
fiind Wolf Hoppe, in timp ce unitdtile
din Elvetia si Italia sunt administrate
de Christoph Hoppe. Astfel, in pofida
dimensiunii grupului, legaturile optime
la nivel managerial dintre centrele logis-
tice faciliteaza atat comunicarea, cat si
gestiunea afacerii.

Scadere usoara a activitatii Hoppe in
2009

,In ultima perioada, conditiile de piata
s-au modificat foarte mult. Astfel, in
timp ce in urma cu 5-6 ani pe piata
autohtona existau numerosi produca-
tori locali de tamplarie ce puteau fi inca-
drati in categoria companiilor de tip
IMM, in prezent firmele mari tind sa-i
acapareze pe acestia. Una dintre solu-
tiile posibile pentru firmele de tip IMM
ar putea fi implicarea in activitati de
fabricare a produselor atipice/speciale,
pentru a se diferentia de marii produca-
tori. Schimbarile din climatul economic
al ultimilor doi ani au avut repercu-
siuni majore asupra marjelor de profit
ale tuturor agentilor economici. Avand
in vedere contextul economic actual,
este absolut necesar sa evaludm corect
situatia pietei, astfel incat sd mentinem
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Mihai Teodorescu (33 de ani)

Functia/Firma: director national de vanzari, Hoppe Romania;

Studii: Facultatea de Constructii Civile, Industriale si Agricole, Universitatea din Bucuregti;
Experienta profesionala: 11 ani in domeniul constructiilor civile, 6 ani in marketing-vanzari;
Hobby-uri: sporturi de iarna (schi, patinaj), ciclism, motociclism.

activitatea reprezentantei Hoppe din
punct de vedere al profitabilitatii. Situ-
atia mondiald negativa a economiei, ce
a avut efecte nedorite asupra comen-
zilor Hoppe, s-a observat cel mai bine in
anul 2009, cand am inregistrat o dimi-
nuare cu 15% a vanzarilor fata de anul
precedent. Referitor la veniturile din
2010, ne propunem atingerea nive-
lului consemnat anul trecut - in ceea ce
priveste numarul seturilor de manere -
respectiv comercializarea a 1,2 milioane
de unitati. Deoarece pe piata autoh-
tond nu au mai existat perioade in care
sa asistam la scaderi masive ale livrarilor,
este dificil de previzionat durata acestei
conjuncturi nefavorabile. O problema
care se va agrava in intervalul urmator
este constituitd de lipsa lichiditatilor.
In aceste conditii, in 2010, strategia de
marketing a societatii noastre se axeaza
pe consolidarea relatiilor cu partenerii
de afaceri (SEA, VBH Romcom, Trading
Stress, Bitt-Bau, Schachermayer, Profine
Romania, Gealan Romania etc.), vizand
obtinerea celor mai bune rezultate
posibile in circumstantele existente”, a
declarat Mihai Teodorescu, director nati-
onal de vanzéri al Hoppe Romania.

O relansare a pietei
economia internationala
Activitatea de distributie a companiei
Hoppe se desfasoard prin intermediul
partenerilor, cei mai multi dintre acestia
fiind societati multinationale care au

depinde de

incheiat contracte de colaborare de
lunga durata. ,Principalul atu al produ-
selor pe care le promovam este constituit
de varietatea gamei de sisteme de inchi-
dere, manere, repere de siguranta, silduri
etc., acestea fiind destinate instalarii
la orice tip de usa sau fereastra. Paleta
sortimentala cuprinde sisteme din dife-
rite materiale, precum alama, otel-inox,
aluminiu sau PVC, permitand montajul in
functie de tipul ansamblurilor termoizo-
lante. Strategia de dezvoltare a compa-
niei a impus asocierea numelui firmei cu
ideea de ecologie, toate modelele fiind
executate in conformitate cu exigentele
privind protectia mediului. Toate aceste
caracteristici tehnice, impreunda cu
garantia de functionare de 10 ani, fac din
produsele Hoppe o marca a calitdtii. Stra-
tegia de dezvoltare a societatii noastre
pe termen lung consta in majorarea
ponderii produselor pe piata autoh-
tond. Concret, incercam sd atingem un
volum triplu fata de cel actual de vanzari
intr-o perioada maxima de trei ani. Apli-
carea acestei strategii va fi posibila dupa
o analizd realista a pietei si in urma
ludrii unor mdsuri corespunzatoare atat
in ceea ce priveste introducerea noilor
produse specifice, cat si sprijinul acordat
direct partenerilor. Consider ca relan-
sarea activitatii pe plan intern depinde
strict de contextul economic interna-
tional’, a incheiat managerul Hoppe
Romania.

Simona ENE
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ACTUALITATEA INTERNATIONALA

Stabilizarea pietei constructiilor la nivel mondial

Vremea reducerilor semnificative consemnate de afacerile
operatorilor ce activeazd pe piata mondiala a constructiilor pare ca
a trecut. Rezultatele financiare realizate de companiile de profilin
primul trimestru din 2010 releva o tendinta de stabilizare a situatiei
din domeniu. Cele mai multe firme au reu;:t sd inregistreze usoare
majoradri ale veniturilor in perioada ianuarie — martie a.c. fatd de
acelasi interval din 2009. Semnele imbunatdtirii mediului economic
devin tot mai vizibile, apdrdnd evolutii de crestere pe mai multe
sectoare de activitate. Oficialii holding-urilor se declard multumiti
de raportdrile din primele trei luni ale anului, chiar dacd lucrurile
nu au functionat la fel pe toate pietele. Astfel, s-au manifestat_
semne de slabiciune atdt in America de Nord, cdt si in Europa. In
ceed ce priveste zona asiaticd, in China s-au putut observa cele mai
puternice cresteri, mai ales pe segmentul constructiilor rezidentiale.
De asemenea, in anumite state, cum ar fi Suedia, Finlanda si Belgia,
au fost raportate reludri ale proiectelor de constructie a locuintelor,
in vreme ce activitatea din Federatia Rusd, Spania si Marea Britanie
s-a situat la cote scdzute, din acest punct de vedere, iar in Italia si
Franta chiar s-a diminuat. Acelasi lucru se poate afirma si despre
SUA, insad in Canada si Mexic s-a dat startul revigorarii. Pentru
viitorul apropiat, constructorii estimeaza un trend de accentuare a

redresadrii pietei.

DOW CORNING: CRESTERE
CU 31% A AFACERILOR

Pe data de 29 aprilie a.c., compania Dow
Corning a dat publicitatii rezultatele
financiare aferente primului trimestru
din 2010. Conform documentului oficial,
in intervalul ianuarie — martie vanzdrile
au totalizat 1,35 miliarde dolari, cores-
punzatoare unui venit net de circa 218
milioane dolari (respectiv. 172 mili-
oane dolari, in urma aplicarii ajustarilor).
Aceste date indica o imbunatatire netd a
situatiei societatii, cifra de afaceri fiind cu
31% mai mare in comparatie cu nivelul
consemnat in perioada similara a anului
anterior, in timp ce profitul s-a majorat
de peste 18 ori. Conjunctura actuala
este considerata de reprezentantii Dow
Corning drept favorabila, fiind parcursi
primii pasi pe calea revenirii la perfor-
mantele financiare corespunzatoare peri-
oadei precedente momentului de declan-
sare a crizei. Un aspect imbucurétor este
ca semnalele de revigorare sunt percep-
tibile la nivelul tuturor industriilor pentru
care concernul livreaza produse. Clientii
au inceput sa se orienteze din nou spre
solutiile inovatoare si cu valoare adau-
gata mare, aflate in portofoliul compa-
niei, fapt ce va permite in perioada urma-
toare, o crestere semnificativa a eficientei
de ansamblu. In acest moment, conform
estimarilor curente, Dow Corning deru-
leazé afaceri cu mai mult de 25.000 de
firme, pe plan mondial. In Romania,
produsele sunt disponibile prin interme-
diul companiei Geocel Pro, din Bucuresti.

GRACE: VANZARI DE PESTE
615 MILIOANE DE DOLARI

Holdingul ~ Grace, din  Maryland
(Columbia) - SUA, specializat in fabri-
catia de materiale chimice si tehno-
logii utilizate in industria constructi-
ilor, a comunicat rezultatele financiare
corespunzatoare primului trimestru din
2010. Conform datelor oficiale, in inter-
valul analizat vanzarile s-au majorat cu
5% (+23% in regiunile aflate in curs de
dezvoltare), cumuland 615 milioane
dolari. Trebuie mentionat cd in rezul-
tatele financiare ale anului fiscal ante-
rior au fost incluse si livrarile corespun-
zatoare unui joint-venture cu firma Art,
in valoare de 96,6 milioane dolari. In
aceste conditii, profitabilitatea bruta
a companiei s-a majorat de la 25% in
2009 la 35% in anul curent. Reprezen-
tantii concernului declard cd incasa-
rile sunt satisfacatoare, reflectand, pe
de-o parte, cresterea productivitatii si,
pe de alta parte, imbunatatirea evidenta

a mediului operational. De asemenea,
s-a mai subliniat faptul ca sporirea cifrei
de afaceri intr-o perioada cum este
cea actualad - caracterizatd de convulsii
economice manifestate pe plan inter-
national - confirma validitatea strategiei
pe termen lung a holdingului, care s-a
concentrat pe promovarea de produse
noi si pe cresterea ariei de distributie, cu
accent pe accesarea pietelor statelor ale
caror economii se afla in curs de dezvol-
tare. In Romania, produsele Grace, reali-
zate in cadrul diviziei Grace Davison, sunt
disponibile prin intermediul companiei
Abitare CG, din Brasov.

ASSA ABLOY: VANZARI
DE 870 MILIOANE DE EURO

Grupul multinational Assa Abloy -
Suedia a comunicat rezultatele finan-
ciare aferente primului trimestru al lui
2010, conform carora, in intervalul ianu-
arie - martie a.c., vanzarile au totalizat
8,34 miliarde SEK (870 milioane euro),
reprezentand o diminuare cu 6% fata
de perioada corespunzatoare a anului
trecut. Principalele tendinte manifes-
tate in prima parte a lui 2010 sunt consti-
tuite de reluarea cresterii in zona EMEA
(Europa, Orientul Mijlociu si Africa) si
o consolidare a trendului ascendent in
regiunea Asia - Pacific. In America de
Nord numarul de proiecte de constructii
rezidentiale noi se afla inca in descres-
tere, dar a fost inregistrata o revenire a
pietei renovarilor. Oficialii Assa Abloy
sustin faptul ca piata internationala s-a
stabilizat, inducénd o sporire a cererii pe
segmentul rezidential privat. O directie
viitoare de dezvoltare, impusa de mana-
gementul concernului, este orientarea
spre economiile statelor aflate in curs de
dezvoltare. In acest sens, trebuie reamin-
titd includerea fin structurile holdin-
gului a companiilor Pan Pan - China si
Cerracol - Columbia. Pe termen scurt, se
estimeaza pdstrarea nivelului cifrei de
afaceri, vanzarile fiind impulsionate de
sporirea achizitiilor. De asemenea, un alt
element al strategiei grupului este repre-
zentat de lansarea de noi produse, care
sd asigure continuarea procesului de
redresare si consolidarea noii pozitii pe
care compania se plaseaza, dupa imple-
mentarea in cursul lui 2009 a unor impor-
tante modificari structurale din punct de
vedere organizational.

SOMFY: SPORIRE DE 10%
A CIFREI DE AFACERI

Concernul  Somfy
in productia de

Group,
sisteme

specializat
automate
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de actionare, destinate montajului la
ansamblurile de tamplarie termoizolanta
si la cele de rulouri, a raportat pentru
primul trimestru al anului in curs vanzari
in valoare de 193,6 milioane de euro, in
crestere cu 10% (in termeni reali) fata de
intervalul similar din 2009. Aceasta majo-
rare reprezintd o continuare a trendului
semnalat la sfarsitul exercitiului financiar
precedent, toti indicatorii aratand o revi-
gorare a activitatii pe ambele segmente.
Cele mai bune rezultate in Europa au
fost inregistrate in Franta (+9,6%), cu
mentiunea faptului ca in regiune au fost
puternic consolidate livrérile in cadrul
retelelor de bricolaj. In ceea ce priveste
zona Asia/Pacific si Europa de Sud, veni-
turile au sporit cu 16,5%, respectiv 8,6%.
De asemenea, cresteri notabile au fost
consemnate in Europa de Nord (+5,2%),
Europa Centrald si de Est (+4,1%) si
Germania  (+3,8%). Peste Oceanul
Atlantic, mediul economic continud sa
fie dificil, cu precadere in sectorul siste-
melor de jaluzele pentru interior, unde
scaderile au fost de 5,5%. Pe termen
scurt, reprezentantii Somfy considera
ca ar putea continua procesul de exer-
citare a unor presiuni puternice in ceea
ce priveste preturile de livrare, o even-
tuald diminuare a acestora determinand
scaderea ratei profitului. Totodatd, sunt
asteptate modificari substantiale ale
costurilor cu materiile prime.

SIKA: VENITURI MAI MARI CU 2,3%

Dezvoltarea continua a pietelor statelor
aflate in curs de dezvoltare a deter-
minat ca rezultatele financiare ale produ-
catorului elvetian Sika - unul dintre
cei mai importanti furnizori internati-
onali de solutii tehnice pentru indus-
trie si constructii - sa se majoreze cu
2,3% in primul trimestru din 2010, fata
de intervalul similar din anul prece-
dent. Astfel, in perioada ianuarie - martie
a.c,, cifra de afaceri a grupului a tota-
lizat 894 milioane franci elvetieni. Cele
mai dinamice regiuni, din punct de
vedere al vanzarilor, au fost: IMEA (India,
Orientul Mijlociu si Africa), unde livra-
rile au crescut cu aproape 20%, Asia -
Pacific (+16%), China (+44%), Vietnam
(+31%) si Thailanda (+23%). Cu toate ca
in Europa si America de Nord parcursul
nu a fost atat de favorabil, totusi, in luna
martie, s-a consemnat inceperea unei
noi tendinte crescitoare. In ansamblu,
vanzarile din Europa de Nord s-au dimi-
nuat in intervalul analizat cu 3,5%, iar in
Europa de Sud, cu 3,2%. Piata Americii
de Nord a inregistrat o situatie mai buna,
cifra de afaceri corespunzatoare scazand

sumar

cu numai 2,4%. De asemenea, trebuie
mentionat faptul ca evolutiile celor doua
divizii ale companiei au fost diferite.
Astfel, pentru produsele destinate secto-
rului de constructii livrdrile s-au redus
cu 1,5% (pe fondul conditiilor clima-
tice nefavorabile din iarna acestui an),
in vreme ce pe segmentul industrial s-a
inregistrat o majorare cu 17,4%. Deocam-
data, reprezentantii Sika estimeaza insta-
larea unei tendinte de redresare a pietei
industriale. In ceea ce priveste domeniul
constructiilor, trendul de crestere va avea
un ritm mult mai lent.

ARCELORMITTAL: MAJORARE CU
51% A PRODUCTIEI DE OTEL

Pe data de 29 aprilie a.c, in cadrul
unei conferinte de presd organizate
la Luxemburg, concernul internati-
onal specializat in procesarea otelului,
Arcelor Mittal, a comunicat rezultatele
financiare aferente primului trimestru
din 2010. Conform raportului oficial,
vanzarile din intervalul ianuarie - martie
au totalizat 16,65 miliarde dolari, pozi-
tionandu-se la un nivel similar celui din
ultimul trimestru din 2009 si fiind cu
23,3% mai mare fata de perioada cores-
punzatoare a anului trecut. Productia de
minereu de fier a fost de 15,7 milioane
de tone (+32%), iar cea de otel a depdsit
pragul de 23 de milioane de tone
(+51%). In ceea ce priveste produsele
plate, structura vanzarilor - pe regiuni -
afost de: 4,43 miliarde dolari in America
si de 5,87 miliarde dolari in Europa.
Referitor la produsele sub forma de
bare si tevi, in Europa si America livra-
rile au insumat 4,76 miliarde dolari, iar
in zona AACIS (Africa, Asia si Comuni-
tatea Statelor Independente) 2,14 mili-
arde dolari. Pentru otel inoxidabil, cifra
de afaceri s-a situat la nivelul de 1,3
miliarde dolari. Principalul eveniment
care a avut loc in intervalul analizat a
fost constituit de inceperea construc-
tiei unei fabrici de sinterizare in valoare
de 44,6 milioane dolari, in localitatea
Ostrava. Investitia se va finaliza pana
la sfarsitul anului urmator si va include
echipamente de ultimd generatie ce
vor asigura diminuarea emisiilor de praf
industrial cu pana la 70%.

KONE: PIETELE DE CONSTRUCTII
DIN SUEDIA, FINLANDA

SI1 BELGIA $I-AU RELUAT
CRESTEREA

In intervalul ianuarie - martie a.c.
producatorul de ascensoare Kone, cu
sediul central in Helsinki - Finlanda, a
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inregistrat comenzi in valoare de 894,7
milioane euro, in scadere cu 0,9% fata
de primul trimestru din 2009 (in termeni
comparabili). In ceea ce priveste vanza-
rile nete realizate in aceeasi perioadd,
acestea s-au diminuat cu 2,5%, depa-
sind usor nivelul de un miliard de
euro. Un aspect important de menti-
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 declara ca
sunt multumiti de rezultatele obtinute
in prima parte a anului curent, cu toate
cé piata noilor echipamente continud sa
manifeste semne de slabiciune atat in
America de Nord, cat siin Europa.in ceea
ce priveste zona asiaticd, in China s-au
consemnat cele mai puternice cresteri,
inregistrandu-se cereri pe segmentul de
transport public si al constructiilor rezi-
dentiale. De asemenea, sectorul comer-
cial a fost foarte activ. In statele din regi-
unea EMEA (Europa, Orientul Mijlociu
si Africa), mediul de afaceri a conti-
nuat sa fie instabil, dar structura vanza-
rilor a fost eterogena. In anumite state,
cum ar fi Suedia, Finlanda si Belgia, au
fost raportate reluari ale proiectelor de
constructie a locuintelor, in vreme ce
activitatea din Federatia Rusd, Spania si
Marea Britanie s-a situat la cote scazute,
din acest punct de vedere, iar in Italia si
Franta chiar s-a diminuat. Acelasi lucru
se poate afirma si in ceea ce priveste
SUA, insa in Canada si Mexic s-a dat
startul revigorarii.

TEREX: ATENUARE A TRENDULUI
DESCRESCATOR AL CIFREI DE
AFACERI

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

(platforme aeriene, macarale, utilaje
pentru constructii, instalatii miniere,
echipamente pentru constructia de
drumuri etc.), a anuntat, pentru primul
trimestru din 2010, o cifra de afaceri
de 935,9 milioane dolari, in scadere
cu 3,1% fata de intervalul similar din
2009. Daca se ia in considerare efectul
cursului de schimb valutar si se extrage
valoarea corespunzdtoare diviziei de
echipamente portuare (care si-a initiat
activitatea in trimestrul al treilea al
anului trecut), rezulta faptul ca vanzarile
s-au diminuat cu 17%. Managementul
concernului considerd ca aceste rezul-
tate sunt in conformitate cu previziu-
nile initiale, cele mai bune performante
fiind consemnate in sectorul echipa-
mentelor miniere. In prezent, devin tot
mai vizibile primele semne ale imbu-
natatirii mediului economic, aparand
tendinte de crestere pe segmentele
principale in care activeaza Terex. Cu
toate acestea, divizia de macarale a
inregistrat un declin al livrarilor fata de
ultimele 3 luni din 2009 (413,7 milioane
dolari), tendinta care va fi compensata
in perioada urmdtoare prin cresterea
vanzarilor de echipamente de mari
dimensiuni, dotate cu senile. In ceea ce
priveste departamentul de procesare a
materialelor, cifra de afaceri a crescut cu
30% (la 108,2 milioane dolari), iar dome-
niul platformelor aeriene continua sa se
pastreze la un nivel scazut (215 milioane
dolari), pe fondul cererii reduse. Produ-
sele Terex sunt distribuite in Romania
de compania Powertek, din Bucuresti.

AK STEEL: LIVRARI
DE 1,45 MILIOANE DE TONE

Holdingul nord-american AK Steel, din
SUA, specializat in procesarea otelului
si productia de tabla bobinata, otel
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inoxidabil si fire, a dat publicitatii
rezultatele financiare pentru primul
trimestru din 2010. Cifra de afaceri
aferenta intervalului respectiv a fost
de 1,4 miliarde dolari, corespunza-
toare livrdrii a 1,385 milioane de tone
de produse din otel. Aceasta consti-
tuie o crestere de 52% in termeni valo-
rici si de 77% din punct de vedere
cantitativ pentru perioada ianuarie -
martie 2009. De asemenea, concernul
s-a plasat din nou in limitele profita-
bilitatii, dupa ce in primul trimestru al
anului trecut finregistrase pierderi in
valoare de 73,4 milioane dolari. In ceea
ce priveste fluxul de numerar, acesta
s-a plasat la cota de 330 de milioane
dolari, iar cuantumul disponibil sub
forma de credite bancare a fost de 698
milioane dolari. Pentru urmadtoarele
3 luni, oficialii companiei estimeaza
o crestere a livrarilor la 1,45 milioane
de tone, reprezentand o crestere de
5% fata de primul trimestru. O atentie
deosebita va fi acordata in continuare
problemei actuale legate de pretul la
minereul de fier, care se anunta, pentru
2010, extrem de fluctuant. Astfel, o
sporire a costurilor cu materia prima de
aproximativ 30%, cat estimau compa-
niile specializate in extractie, ar putea
afecta negativ rezultatele AK Steel pe
termen scurt.

HAULOTTE: STABILIZARE
A VANZARILOR IN EUROPA

Compania Haulotte, din Franta, specia-
lizatd in productia de echipamente de
ridicat (platforme aeriene, nacele, insta-
latii telescopice etc.), a realizat in primul
trimestru al acestui an vanzari in valoare
de 47,8 milioane de euro, in scadere cu
4% fatd de rezultatele aferente inter-
valului similar din 2009. In perioada

analizata, livrarile de echipamente s-au
diminuat cu 7,6%, avand o pondere
de 67% in structura cifrei de afaceri a
societatii. Activitatile de service s-au
contractat cu 13,4%, pe fondul scaderii
cotelor de utilizare a produselor promo-
vate. In ceea ce priveste activitatea
de inchiriere, aceasta s-a imbunatatit
vizibil, rezultatele pe acest segment
majorandu-se cu 26,6%. In regiunile
din Europa, Asia si America Lating, situ-
atia a fost relativ stabild, in vreme ce
in America de Nord s-a consemnat o
anumita crestere a vanzarilor. Pentru
2010, nu se preconizeazd o evolutie
spectaculoasa a activitatii fatd de nive-
lurile scazute din 2009, oficialii Haulotte
asteptand rezultatele celui de-al doilea
trimestru pentru a se pronunta in lega-
tura cu eventuala accentuare a tendintei
de crestere economici. In Romania,
produsele Haulotte sunt distribuite de
compania CDP Access Group, cu filiale
in localitatile Mioveni, Sibiu, Constanta,
Timisoara si lasi.

GEA: PERSPECTIVE
DE MENTINERE A VANZARILOR
LA NIVELUL DIN 2009

Concernul  GEA  Group AG, din
Germania, specializat fin fabricatia
si comercializarea de dispozitive de
generare a energiei si instalatii de
ventilare, a raportat - pentru anul fiscal
2009 - venituri totale in valoare de 4,41
miliarde euro, in scadere cu 14,8% fata
de rezultatele aferente anului anterior.
Pe segmentul tehnologiei de productie
a energiei, vanzarile au totalizat 1,48
miliarde euro (-12%), iar pe cel de
procesare 2,9 miliarde euro (-13%).
Oficialii companiei considera ca, date
fiind conditiile actuale extrem de nefa-
vorabile, este de inteles diminuarea
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drastica a eficientei holdingului. Cu
toate acestea, prin aplicarea unor
masuri ferme de contracarare a efec-
telor negative, coroborate cu orien-
tarea spre profitabilitate si optimizarea
managementului lichiditatilor (flux
net de numerar in valoare de 306 mili-
oane de euro), s-a reusit o stabilizare a
situatiei de ansamblu. De asemenea,
s-a optat pentru o reorganizare struc-
turald a grupului, aplicata in vederea
imbunétatirii potentialului de dezvol-
tare. Pentru 2010, managerii GEA anti-
cipeaza o crestere moderata a comen-
zilor, precum si o mentinere a incasa-
rilor si marjei de profit la nivelul atins in
20009. Este de asteptat - in opinia acelo-
rasi experti - sa fie nevoie de minimum
3 ani pentru compensarea pierderilor si
reluarea cresterii economice.

KME GROUP: VENITURI

DE 1,95 MILIARDE EURO,
RAPORTATE DE CONCERNUL
ITALIAN

Concernul KME - Italia, unul dintre cei
mai importanti furnizori mondiali de
sisteme de placare din cupru pentru
acoperisuri si fatade (reprezentat fin
Romania de compania Monsena), a
publicat raportul financiar ce reflecta
rezultatele din anul 2009. Potrivit docu-
mentului, veniturile consolidate ale
holdingului s-au diminuat cu 34,5% fata
de anul 2008, ajungand la 1,95 miliarde
euro. Valoarea materiei prime a avut o
pondere de 66% in ceea ce priveste inca-
sarile pe segmentul produselor semi-
finite, fatd de o medie de 71% in 2008.
"Anul trecut, economiile tuturor tarilor
dezvoltate au fost afectate de impactul
unei recesiuni puternice, in timp ce cres-
terea specifica statelor aflate in curs
de dezvoltare a incetinit considerabil,

iar in unele situatii trendul ascendent
s-a inversat. Primele semne de redre-
sare au devenit vizibile inca din trimes-
trul al IV-lea din 2009, fiind determinate
de implementarea strategiilor mone-
tare si fiscale, precum si reludrii timide a
fluxului investitional in anumite regiuni
ale globului, insa rezultatele sunt dife-
rite in fiecare tara in parte. La nivel euro-
pean, zona in care KME isi desfasoara
cu preponderenta activitatea, recenta
reluare a trendului ascendent al Produ-
sului Intern Brut poate fi atribuita sporirii
exportului. Cu toate acestea, nesigu-
ranta si lipsa de predictibilitate generate
de fragilitatea cererii in tarile membre
UE continua sa fie principalele caracte-
ristici negative ce fac improbabila esti-
marea evolutiei pietei si/sau evalu-
area intensitatii unei eventuale recupe-
rari a pierderilor. Consumul este influ-
entat de cresterea ratei somajului, care
face ca veniturile persoanelor fizice sa fie
fluctuante, iar cheltuielile pentru achi-
zitia bunurilor de folosinta indelungata
- in componenta carora se afla si mate-
riale livrate de KME - sunt tot mai limi-
tate. Nici fluxul de investitii institutionale
nu poate fi considerat corespunzator,
conditiile restrictive de creditare neper-
mitand implementarea, pe scard larga,
a unor noi proiecte de imobile reziden-
tiale sau comerciale”, a declarat Salva-
tore Orlando, presedintele Comitetului
Director al KME Group SpA.

DANFOSS GROUP: OBIECTIV _
DE EFICIENTIZARE A ACTIVITATII
PENTRU 2010

Societatea Danfoss Group, cu sediul
central in Nordborg - Danemarca,
specializata in productia de instalatii
derefrigerare, aer conditionat, sisteme
de incalzire, energie solara, valve si

elemente de automatizare industriala,
a dat recent publicitatii un comu-
nicat in cadrul cdruia sunt prezen-
tate datele financiare aferente anului
2009. Conform raportului oficial,
concernul a realizat anul trecut o cifra
de afaceri in valoare de 3,44 miliarde
euro, in scadere cu 6,8% fata de 2008.
Datéd fiind situatia deosebit de difi-
cild consemnata pe piata de profil,
anul fiscal precedent a fost incheiat
cu o pierdere de aproximativ 188 mili-
oane de euro. In pofida implemen-
tarii unui pachet complex de masuri,
care vizau limitarea efectelor negative
ale crizei - cum ar fi reducerea costu-
rilor si restructurarea unor activitati
cu un nivel scazut de rentabilitate - nu
a fost posibild obtinerea de profit. Cel
mai grav a fost afectata divizia Sauer-
Danfoss, dar se spera ca situatia se va
redresa in acest an. De asemenea, pe
parcursul lui 2009, daca se ia in consi-
derare exclusiv activitatea din cadrul
celorlalte firme ale grupului, fluxul de
numerar s-a imbunatatit considerabil,
ajungand pana la nivelul de 105 mili-
oane de euro. Pentru 2010 se preconi-
zeaza realizarea unor vanzari cuprinse
intre 3,5 miliarde euro si 3,6 miliarde
euro, precum si realizarea de profit,
estimarile optimiste fiind justificate
de reorganizarea activitatii concer-
nului pe trei segmente principale:
clima si energie; dezvoltare; sisteme
hidraulice.

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

Grupul Martifer, din Portugalia, specia-
lizat in domeniile constructiilor meta-
lice si energetic, a realizat, anul trecut,
venituri de 606,1 milioane de euro,

sumar

in scadere cu 4,6% fata de nivelul din
2008. Un impact negativ asupra aface-
rilor I-au avut instabilitatea macroeco-
nomica si turbulentele de pe pietele
financiare, care au impiedicat dezvol-
tarea de proiecte noi. Cu toate acestea,
profitul Martifer a insumat 100 mili-
oane de euro. Din punct de vedere al
segmentelor de activitate, divizia de
constructii metalice a inregistrat un
declin de 2,5% (pana la valoarea de
315,5 milioane de euro), veniturile din
cadrul departamentului de sisteme
energetice au scazut cu 20,2%, in timp
ce sectorul de productie a energiei elec-
trice a consemnat o crestere de 6,5%.
Scdderea veniturilor pe segmentul
constructiilor metalice, care au un aport
de 52,1% la cifra de afaceri, a fost expli-
cata de reprezentantii companiei prin
diminuarea preturilor la materiile prime,
in special la otel si aluminiu. Cele mai
importante venituri au fost obtinute in
Peninsula Iberica (60%), diferenta fiind
consemnata pe pietele externe: Europa
Centrald (14%), Angola (13%), Irlanda
(11%) si Australia (2%). Activitatea din
constructii a fost influentatd decisiv de
recesiunea de pe piata de profil, inre-
gistrata mai ales in Europa Centrala si in
Spania, volumul de contracte / comenzi
din cadrul diviziei fiind de 270 milioane
de euro. Grupul Martifer este prezent in
Romania din anul 2006, pe segmentul
energetic, dupa ce a achizitionat cinci
microhidrocentrale prin interme-
diul companiei autohtone Eviva Hidro
Roman. In prezent, concernul portu-
ghez desfasoard - la nivel national -
si operatiuni in cadrul domeniului
constructiilor prin subsidiara Martifer
Constructii Romania (cu sediul in Bucu-
resti). Totodata, compania detine si o
fabrica biodiesel in localitatea Lehliu,
din judetul Célarasi.
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