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Siguranta unui parteneriat durabil.

Gama variata de solutii tehnice pentru productia de ferestre, usi, obloane si rulouri.
Paleta variata de culori, disponibile intr-un timp scurt.

Sistem performant de livrari, unic in bransa.

Consultanta tehnica prompta si suport continuu pentru dezvoltarea afacerii
dumneavoastra.

Certificari internationale valabile pe toate pietele europene.

Profile din PVC 100% reciclabile si prietenoase cu mediul inconjurator.
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Piata de tamplarie termoizolanta se tranforma rapid si ireversibil.
Aflati care sunt noile oportunitati si directii de acti
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SISTEME & FURNIZORI e FABRICATIE & MONTAJ e CONSULTANTA & PROIECTARE

Multe intrebdri referitoare la evolutia pietei au rdmas fara un raspuns, in timp ce categorii importante de specialisti, reprezen-
tand firme de constructii, instalatii, tamplarie, proiectare, arhitecturd, furnizori si servicii conexe, cauta incd solutii la probleme
curente legate de organizare si reorientare. Incertitudinile create de recesiunea prelungita au amplificat,,teama de schimbare’,
mai ales pe fondul implementarii rapide a noilor cerinte si reglementari tehnice specifice pietei Uniunii Europene. Conferinta
isi propune sa aduca in dezbatere publica problematica domeniului, reunind factori de decizie multisectoriali, in vederea
identificarii de solutii concrete. Vor fi prezenti oficiali cu functii de raspundere din ministere si institutii publice centrale,
specialisti din partea unor institute de cercetare internationald, factori de decizie din mari companii, asociatii, patronate si
consultanti. Desfdsurarea simultana a doud evenimente - conferintele EURO-Fereastra si EURO-Constructii - reprezintd un
avantaj important, deoarece permite realizarea de noi contacte de afaceri cu arhitecti, proiectanti, antreprenori, investitori,
dezvoltatori de proiecte si factori de decizie din partea firmelor din ramura de constructii.
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WinArhi 4 Smart

Conceput pentru vanzari, pentru cei
care nu vor sd piarda nici un client
*licentiere gratuita pentru versiunea FREE
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TRC Ecosol este marca inregistrata a firmei Trakya Cam, pentru sticla cu control solar si pelicula de Low-E.
Fereastra termuoizolanta ce incorporeaza TRC Ecosol:
- Dfera reducerea cu 40 % a transferului de energie solara, in comparatie cu ferestrele traditionale termoizolante.
In consecinta, mentine racoare vara, cu costurile de racire reduse.
- Reduce pierderea de caldura cu 60 % prin fereasta, in comparatie cu unitatile traditionale.
In consecinta, termoizolarea eficienta iarna, cu costun de ncalzire reduse.

Pentrio e madte detali va nugam sa comacial repradentants tin Romana s viznal pagins nossira de wab,
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GEZE ECturn - un mod convenabil de deschidere si de inchidere al usilor

Sistem extrem de silentios si convenabil de utilizare al usilor de interior sau exterior. Sistemele automate pentru usi GEZE
ofera o gama aproape nelimitata de optiuni de design si modalitati de utilizare. Noua automatizare ECturn reprezinta un
sistem silentios si avantajos de a inchide si deschide in mod automat sau manual-asistat usile batante.

Fiind un sistem proiectat pentru a fi utilizat in interior unde accesul fara bariere este important, ECturn este solutia ideala
pentru spitale, institutii de ingrijire si locuinte asistate, hoteluri de lux sau locuinte private. ECturn GEZE poate fi operat atat
in modul ECO (consum redus de energie) precum si in mod automat, in conformitate cu DIN 18650.
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ACTUALITATE

Reglementari suplimentare pentru un domeniu aflatin dificultate

Dacd piata constructiilor din Romdnia si, implicit,
segmentul de tdmpldrie termoizolantd se afld
intr-ofazd destagnare, se pare cd o situatie cu totul
diferitd este caracteristicd pentru organizatiile
profesionale ce reprezintd interesele oamenilor
de afaceri implicatiin acest domeniu de activitate.
Dupd cum s-a demonstrat pe parcursul celorlalte
recesiuni care au avut loc de-a lungul timpului pe
plan international, perioadele mai putin avanta-
joase din punct de vedere al profitabilitatii sunt,
totusi, propice pentru realizarea unei selectii mai
riguroase a companiilor. Practic, are loc eliminarea
acelor agenti economici care, din diferite motive,
si-au dovedit lipsa de viabilitate. Incercdnd,
probabil, sd utilizeze aceastd experientd, patro-
natele din Romdnia au inaintat Guvernului o
propunere legislativa destul de interesantd, prin
care se intentioneazd o reglementare mai strictd a
domeniului respectiv. Este vorba despre proiectul
de lege cu privire la certificarea profesionald a
societdtilor din domeniul constructiilor, inclusiv a
celor ce activeaza in sectorul de ferestre si fatade
cortind.

La o primd analizd, initiativa este ldudabild si poate
avea efecte benefice in directia ordondrii activitatii din
bransa. In mod concret, se are in vedere stabilirea unor
comisii de evaluare, organizate pe diferite specializari,
formate din experti recunoscuti si atestati din punct
de vedere profesional. Aceste entitati au ca principald
sarcina verificarea capabilitatilor tehnice ale compa-
niilor si incadrarea acestora intr-un sistem coerent
de dlasificare, in functie de care, ulterior, firmele s-ar
putea califica la licitatiile organizate pentru executia
diferitelor tipuri de proiecte, indiferent de modul de
finantare a acestora (din fonduri publice sau private).
Dupa adoptarea actului legislativ, va fi necesard, de
asemenea, aprobarea unor norme metodologice de
aplicare, care sa descrie exact modul de realizare a
grupdrii, in functie de specificul fiecarui domeniu. Prin
aceastd prisma, Patronatul Producdtorilor de Tampldrie
Termoizolanta (PPTT), prin intermediul membrilor
Consiliului Director (CD), a luat decizia elaborarii, in
regim de urgentd, a documentatiei respective, pentru a
facilita implementarea cat mai urgentd a viitoarei legi.

Atentie sporita la compatibilitatea

cu principiile comunitare

Ideea nu este, nicidecum, noud si a fost aplicata la
nivelul mai multor state membre ale Uniunii Europene.
De exemplu, in Franfa exista obligativitatea ca, pentru
orice tip de activitate de antreprenoriat derulatd in
domeniul constructiilor, companiile s detind un aviz
tehnic eliberat de ministerul de resort din Hexagon. De
asemenea, in Germania - la nivelul bransei de ferestre
si fatade - a fost organizatd o institutie de asigurare a
calitatii (RAL), iar aplicarea marcii respective constituie,
pentru beneficiarii din landurile federale, o garantie a
performantei, in lipsa cdreia probabilitatea de achizitie
este aproape nuld. Astfel de normative pot avea, in
perceptia autoritatilor comunitare, o dubld incadrare: fie
sunt destinate asigurdrii aplicarii pe teritoriul diverselor
state ale UE a unor reguli individuale in ceea ce priveste

o e

calitatea, fie au un rol protectionist. Dacd in prima
situatie demersurile respective sunt justificate, fiind de
inteles incercarea de a asigura prezenta pe piatd a unor
produse conforme, in al doilea caz interpretarile sunt
diferentiate, putdndu-se considera ca astfel de requli ar
putea constitui bariere in calea comertului liber in cadrul
spatiului economic european. Este evident faptul cd acest
ultim aspect contravine, in mod direct, requlamentului
de comercializare a produselor de constructii care a
fost recent adoptat de Parlamentul European si a carui
aplicare este obligatorie. Cu alte cuvinte, se impune o
verificare atentd a modului in care este formulata noua
lege romaneasca de certificare profesionald a compani-
ilor din domeniul constructiilor, intrucét orice element ce
ar putea induce ideea de obstructionare a procesului de
lansare pe piata comund a oricdrui tip de produse (care
corespund, din punct de vedere tehnic, prevederilor
incluse in cadrul standardelor europene armonizate)
poate genera incompatibilitati cu principiile comunitare
si declansarea procedurii de ,infringement”. Pentru
solufionarea acestei probleme, se propune stabilirea
unei comisii de experti, formata din reprezentanti locali
si europeni, care sa analizeze continutul noii norme
si sa elimine acele prevederi ce ar putea fi contrare
regulamentului UE.

Orice diferend poate fi rezolvat

prin dialog constructiv

De aici nu trebuie sa se inteleaga faptul cd exista opozitie
la initiativele de reglementare a pietei, ci, mai degrabd,
cd este obligatorie respectarea regulilor comune, valabile
in cadrul entitdtii politico-economice din care Romania
a ales sa faca parte. Justificarea unui asemenea demers,
acceptatd de toti membrii bransei de constructii, constd,
de fapt, in incercarea de eliminare a companiilor care au
dovedit un comportament neprofesional si incurajeaza
practicile specifice concurentei neloiale. Este suficientd
rememorarea cazurilor in care societati ce nu detineau
nici tehnologiile necesare si nici personalul calificat au
castigat licitatii pentru obiective cu un grad ridicat de
complexitate. Mai exista si firme care, pentru obtinerea
unor contracte, au oferit preturi de dumping, iar ulterior
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nu le-au respectat. Necesitatea elimindrii unor astfel
de ,competitori” este recunoscuta de toti antreprenorii
corecti, insd, prin aplicarea uniformd a criteriilor de
Lepurare’, este posibil ca sd fie excluse companii care,
in absenta legii respective, ar avea capacitatea si
know-how-ul sa realizeze lucrari conforme. Un exemplu
edificator ar fi acela al unor firme din afara tdrii (care
deruleazd, in prezent, operatiuni comerciale pe teritoriul
national) si pentru care demersurile de certificare ar
insemna costuri suplimentare nejustificate si, eventual,
riscul de neparticipare la licitatii, din cauza intérzierilor
generate de birocratie. Precedente din aceastd categorie
existd la nivelul unor state din Uniunea Europeand, unde,
de pilda, simpla inregistrare a firmei intr-o anumitd tara
poate intdrzia incheierea formalitatilor pentru executia
unor proiecte pe alt teritoriu national. Tocmai acesta este
tipul de abordare pe care autoritdtile europene doresc
sa-| evite, iar promovarea unui act normativ care risca
sa perpetueze anormalitdfile respective este nu numai
nedoritd, di si interzisd. Din acest motiv, se impune un
dialog intre partile implicate si identificarea unei solutii
comune.

Necesitatea imbunatatirii serviciilor 1SC

Reticente sunt manifestate si din partea unor antre-
prenori locali, care-si exprima indoiala cd o lege in plus
ar rezolva problemele existente, din momentul ce, in
prezent, nu sunt respectate in totalitate nici macar preve-
derile standardului european armonizat SR EN 14351-1.
Astfel, firmele care nu aplica marcajul CE pentru ferestre
sau preiau de la furnizori in regim de cascada rapoartele
de testare, fard a respecta indicatiile de fabricatie si
schimband sistemele initiale, nu vor avea niciun motiv sa
se supund exigentelor unei norme de certificare a acti-
vitatii, decat, poate, in cazul licitatiilor publice. Celelalte
societdti vor continua sd activeze in acelasi conditii ca
si pana in prezent, fard a-si face probleme in ceea ce
priveste legalitatea. Un alt impediment este legat de
costuri. Dacd marcajul de conformitate se poate realiza -
[a limitd - prin alocarea unei sume cuprinse intre 1.000 de
euro si 2.000 de euro, iar intreprinzatorii nu sunt dispusi
- de multe ori, din motive obiective - sa achite aceasta



obligatie legala, noua certificare ar putea presupune
alocarea de fonduri si mai importante, cu sanse aproape
nule de asumare, mai ales de catre micii antreprenori.
0 solutie logica ar putea fi reprezentata de indsprirea
nivelului de control. In acest domeniu, conform legislatiei
in vigoare, atributiile sunt detinute de Inspectoratul de
Statin Constructii (ISC). Degi a trecut direct in subordinea
ministerului de resort, lipsa mijloacelor financiare si
modul deficitar de functionare generat de reglementarea
interpretabila determina ca respectiva institutie sd aibd
o eficienta foarte scazutd. Afirmatia poate fi simplu
doveditd prin numdrul mare de companii care activeaza
pe piata locala de tampldrie termoizolanta si, in anumite
situatii, chiar participd la licitatii publice, fard a avea
dreptul de aplicare a marcajului CE. Explicatii pentru
situatiile anormale mentionate anterior sunt multiple
si se referd la insuficienta personalului de control, lipsa
de calificare a reprezentantilor autoritatii contractante
care redacteaza caietele de sarcini etc. Cu toate acestea,
singura cale de rezolvare a problemelor actuale este
cea indicatd in documentele comunitare, care specifica,
in mod dlar, c autoritatile de reglementare a pietei au
obligatia de a delega activitatea de control catre institutii
apte sd realizeze respectivele operafiuni. Asadar, solutia
rezidd exclusiv in profesionalizarea ISC si alocarea unor
fonduri suficiente pentru a asigura acoperirea, in conditii
de maxima eficientd, a intregului teritoriu national.

Resuscitarea CTPC- intre intentie si realitate

Dupd cum prevede legislatia autohtond, care transpune
pe plan local prevederile normelor comunitare, autori-
tatea de reglementare (respectiv Ministerul Dezvoltarii
Regionale si Turismului - MDRT) are obligatia de a
delega, pe langa atributiile de control si pe cele de
supraveghere a pietei. In Romania, institutia cireia
i-au fost acordate atributiile respective este Consiliul
Tehnic Permanent pentru Constructii (CTPC), care
are o experientd indelungata in activitatea de regle-
mentare. 0 mdsurd luata recent a modificat structura
organizatiei, in vederea eficientizarii activitatii si
indeplinirii sarcinilor specifice. Astfel, in componenta
(TPCau fost cooptati trei reprezentanti ai MDRT si cate
unul din partea Ministerului Economiei, Comertului si
Mediului de Afaceri, Ministerului Mediului si Padurilor,
Ministerului Sanatatii, ISC, Inspectoratului General
pentru Situatii de Urgentd, Autoritatii Nationale pentru
Protectia Consumatorilor si Asociatiei de Standardizare
din Roménia. La o prima analizd, actiunea respectiva
pare a fi binevenita, implicarea unor diversi specialisti
avand un efect benefic asupra activitatii in ansamblu.
(u toate acestea, insa, lipsa reprezentantilor asociatiilor
profesionale (patronatelor) poate fi interpretatd ca
un element negativ, cu atdt mai mult cu cat aceste
organizatii au interese legate in mod direct de modul
in care se desfasoara activitatea de supraveghere a
pietei. Un alt element interpretabil este constituit de
gestionarea, in continuare, a bazei de date specializate
(asa-numitul Registru Unic), ce include numele
companiilor care au depus declaratia de conformitate.
In prezent, taxa de inscriere este de 300 lei/produs, insd
nu exista niciun act legislativ european care sd impuna
companiilor o astfel de actiune. Avand in vedere
limitarea respectiva, documentul in sine devine inutil,
neputand oferi o imagine precisd asupra numarului i
identitatii societdtilor ce aplica marcajul CE. Cuantumul
taxei este prea putin important, esential fiind faptul ca

firmele care achita sumele respective nu beneficiaza
de niuciun avantaj, intrucat, la cerere, orice companie
care a redactat o declaratie de conformitate o poate
prezenta beneficiarului pentru a dovedi, fara echivoc,
respectarea legislatiei din domeniu. Asemenea stra-
tegii nu constituie decat metode prea putin ingenioase
prin care se incearcd asigurarea finantdrii institutiei,
pierzandu-se, insd, din vedere rolul de bazd al acesteia -
si anume acela de supraveghere a pietei. Doar atunci
cand CTPC si ISC vor fi restructurate si reorganizate
astfel incat sd corespundd profilului unor institutii
europene veritabile se va putea vorbi despre o incercare
reald de a configura o piatd a constructiilor functionald,
caracterizata printr-o concurentd echitabild.

Perspective optimiste pentru companiile
care depasesc recesiunea
Problematica analizatd, fie cd se referd la initiativa
legislativa a patronatelor din domeniu, fie la imper-
fectiunile sistemului de reglementare, supraveghere
si control, are, totusi, o relevantd limitata in raport
cu aspectele pragmatice din categoria economicd.
Anul 2011 s-a incheiat cu o noud scadere in domeniul
tampldriei termoizolante, desi intr-un ritm mult
atenuat. Dacd in primii doi ani ai crizei economice,
diminudrile au fost evaluate la 50%, respectiv 20%, in
actualul exercitiu financiar scaderile s-au pozitionat la
0 cotd mai mica de 10%, pe anumite segmente fiind
consemnate cresteri timide (este vorba, in special,
despre acele firme a cdror productie este orientatd,
preponderent, catre export). Un calcul succint indica
faptul ca in domeniul tdmplariei termoizolante, cifra
de afaceri corespunzdtoare lui 2011 se va situa in
jurul valorii de 350 de milioane de euro, sectorul care
a avut cea mai mare rata de scadere fiind segmentul
imobilelor de birouri. In ceea ce priveste constructiile
rezidentiale situatia a fost destul de gravd, singurele
semnale pozitive fiind observate sporadic la activitatea
de reabilitare a imobilelor existente. Ponderea cea
mai insemnatd a continuat s fie detinutd de lucrdrile
individuale de renovare, intreprinse de persoane parti-
culare. Un alt domeniu care a dat semne de redresare a
fost cel al constructiilor comerciale. Pentru 2012/2013,
este posibil ca situatia sd se modifice substantial, in
sensul reludrii executiei cladirilor de birouri, singura
conditie fiind aceea a cresterii gradului de ocupare a
spatiilor existente. Au fost consemnate, deja, anumite
intentii de investitii in aceastd directie, cu atat mai mult
Cu cat criza financiara ce afecteazd Europa Occidentald
si SUA i poate determina pe detinatorii de fonduri
speculative sa-si indrepte atentia catre Europa de Est.
Toate acestea reprezintd, insa, simple presupuneri,
intrucat fenomenul financiar-economic a devenit atat
de imprevizibil, incat orice estimare (chiar si pe termen
scurt) devine hazardatd. Un punct cert de sustinere a
viziunii optimiste este acela cd Romania are incd un
potential urias de dezvoltare pe segmentul construc-
tiilor, care, dupa finalizarea recesiunii, isi va redobandi
rapid profitabilitatea. Singura provocare actuala este
constituita, de fapt, de identificarea resurselor necesare
pentru a traversa cu pierderi minime actuala perioada
nefavorabild. Tn ceea ce priveste latura legislativa si
cea de reglementare, aceasta se va adapta, in mod
automat, la ritmul impus de economia reald, indiferent
de dorintele sau vointa factorilor exogeni de influentd.
Ovidiu STEFANESCU
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Politicile energetice si efectul acestora asupra bransei de tamplarie

Editia 2011 a conferintei internationale
Rosenheimer Fenstertage, organizatd de IFT
Rosenheim, din Germania, a prilejuit reunirea
a peste 1.000 de specialisti din Austria, Belgia,
Bulgaria, Canada, Cipru, Cehia, Coreea de Sud,
Croatia, Danemarca, Elvetia, Federatia Rusd,
Grecia, India, Italia, Lichtenstein, Luxemburg,
Malaezia, Marea Britanie, Norvegia, Olanda,
Polonia, Romdnia, Serbia, Singapore, Slovenia,
Suedia, Turcia, Ucraina si Ungaria. Mai mult de
30% dintre participanti au reprezentat interesele
companiilor specializate in productia/instalarea
de tampldrie termoizolantd, iar 16% a constituit
ponderea furnizorilor de sisteme. O prezentd
numeroasd (208 persoane) a fost inregistratd
la categoria producitorilor de materiale de
sigilare, etansare si a celor de utilaje, bransa de
feronerie a fost reprezentatd de 87 de experti, iar
cea de executie a geamului termoizolant de 39 de
specialisti. Tema principald care a fost dezbdtutd
in cadrul evenimentului s-a referit la impactul
deosebit exercitat de noua legislatie privind
eficienta energeticd asupra domeniului de ferestre
sifatade.

In deschiderea lucrarilor reuniunii, directorul general al
institutului, Ulrich Sieberath, a rezumat problematica
prezentatd, subliniind faptul ca ,sistemul propus de
autoritatile europene poate functiona doar in conditiile
in care se reuseste sporirea semnificativa a productiei
de energie regenerabila, concomitent cu imbunatatirea
considerabild a gradului de termoizolare a imobilelor,
prin aplicarea fermd a standardelor din domeniu.
Pentru a fi indeplinite aceste premise, un rol central
va fi avut in perioada urmatoare de performantele
sistemelor de anvelopare a cladirilor, care includ, in
principal, ansambluri de ferestre si fatade cortina. In
prezent, industria de profil are capacitatea de a pune
la dispozitia proiectantilor viitoarele materiale ce vor
deveni indispensabile realizarii constructiilor plus-
energetice. Rolul expertilor IFT Rosenheim este acela
de a demonstra modul in care materialele inovatoare se
pot transforma in sisteme integrate, ce vor fi, ulterior,
folosite pentru instalarea in cadrul unor obiective cu
performante energetice deosebite”.

Perspective incurajatoare

pentru producatorii din domeniu

In cadrul primei interventii a sedintei plenare, Ulrich
Sieberath s-a referit in mod explicit la oportunitdtile
specifice industriei de profil prin implementarea
legislatiei europene cu privire la conservarea energiei.
,Obiectivele stabilite in cadrul initiativei «Europa
20-20-20» sunt foarte ambitioase si dificil de atins.
Perspectiva cresterii consumului de combustibil fosil
este de nedorit, chiar si in conditiile in care cererea de
electricitate se pozitioneaza pe un trend ascendent.
0 cale prin care s-ar putea limita acest fenomen este
reprezentatd de reabilitarea termica a constructiilor
existente, desi sprijinul financiar oferit de autoritdtile
publice nu acopera decat o micd parte din sumele
necesare finalizarii in conditii optime a unui asemenea
proces. Au fost realizate anumite progrese, mai ales in

Germania, prin introducerea unor fonduri administrate
de Institutul National pentru Reconstructie (KfW), ce
au totalizat, pand in prezent, 75 de miliarde euro, ceea
ce a avut ca efect tangential inclusiv crearea a 340.000
de noi locuri de munca. Tn pofida demersurilor respec-
tive, mai trebuie facute eforturi suplimentare pentru a
completa proiectul de reabilitare termica - program ce
presupune, conform celor mai recente estimari - inlo-
cuirea a 340 de milioane de ferestre, la nivel federal.
Solutii tehnologice existd, studiile efectuate relevand
posibilitatea atingerii unor valori ale coeficientului de
transfer termic mai mici de 1 W/mpK. De asemenea,
a fost dezvoltat inclusiv conceptul de «casa activa»,
iar gradul de automatizare a ansamblurilor a fost
net imbunatatit. Problema care se pune in prezent
este aceea a capacitatii beneficiarilor de a se adapta
la aceste realitati. Specialistii IFT Rosenheim au, in
continuare, o contributie decisiva in dezvoltarea de noi
solutii care sd duca la cresterea eficientei energetice a
imobilelor, una dintre initiative concretizandu-se prin
propunerea de clasificare a ansamblurilor in functie
de performantele de termoizolare. Trebuie subliniat
faptul ca perspectivele sunt, totusi, optimiste, intrucat
tehnologiile sofisticate, produsele de fnalta calitate
si abordarea atotcuprinzatoare care caracterizeazd
momentul actual constituie noi provocdri atat pentru
cercetatori, cat si pentru furnizori sau producatori”.

(PR faciliteaza liberalizarea comertului
cu materiale de constructii

In continuare, a luat cuvantul Bernhard Schneider,
purtdtor de cuvant al ministerului transporturilor,
constructiilor si afacerilor urbane (BMBVS) din
Germania, care a accentuat importanta implementarii
Regulamentului 305/2011 (CPR) referitor la comercia-
lizarea produselor si materialelor utilizate in industria
de profil. ,Actul normativ a fost redactat pornind de
la experienta aplicarii Directivei 89/106/EEC, aducand
0 serie de imbunatatiri certe. Prin acest document, cu
aplicare obligatorie, sunt eliminate toate interpretdrile
in legdturd cu necesitatea adoptarii marcajului euro-
pean de conformitate. Printr-o astfel de abordare se
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face un pas important pe calea liberalizdrii comertului
cu astfel de produse in spatiul economic european. Una
dintre prevederile importante ale noului act normativ
este reprezentatd de obligativitatea redactdrii unei
declaratii de performantd, care sa includa toate
caracteristicile prevazute de standardele armonizate.
De asemenea, a devenit mandatorie declararea acelor
valori solicitate pentru fiecare parametru in cadrul
regulamentelor nationale ale statelor in care urmeazd
ca produsele sa fie promovate. 0 alta prevedere
importantd se referd la simplificarea, in cazurile in
care acest lucru este posibil, a procedurilor de testare,
prin inlocuirea incercdrilor de laborator (de regula,
costisitoare), cu determindri prin metode de calcul sau
prin preluarea unor date din tabele. In aceasta situatie,
se aplica principiul echivalentei in raport cu produsele
standardizate. CPR mai include o enumerare explicita
a obligatiilor fabricantilor si reprezentantilor autorizati
ai acestora, precum si ale importatorilor si dealerilor.
Totodata, regulamentul impune informarea in legaturd
cu eventualul continut de substante toxice in structura
produselor comercializate. In viitor, exigentele de bazi
pentru lucrdrile de constructii vor presupune inclusiv
utilizarea sustenabila a resurselor naturale, protectia
climaticd, siguranfa in utilizare si accesibilitatea.
Regulamentul va avea o perioada de coexistentd cu
legislatiile nationale de doi ani si va intra in vigoare la
jumétatea lunii iulie 2013, a precizat oficialul german.

Sisteme moderne de comunicare online

Prima sesiune a congresului a avut ca tema principala
familiarizarea cu terminologia specifica productiei de
ferestre. Torsten Voigt, specialist in cadrul departa-
mentelor de testare si certificare ale IFT Rosenheim,
a abordat subiectul facilitarii accesului la informatiile
aferente procesului de atestare a conformitdtii, prin
implementarea unei interfete online aflata permanent
la dispozitia partenerilor institutului, proiectantilor
si autoritatilor publice. ,Aplicatiile software puse la
dispozitia clientilor le faciliteaza acestora, de exemplu,
selectionarea celor mai potrivite caracteristici de
performantd pentru produsele necesare la o anumitd



aplicatie. De asemenea, instrumentul respectiv poate
folosi ca un element de ghidare in demersurile de
elaborare a caietelor de sarcini pentru diversele licitatii.
Un alt program special este dedicat identificarii avan-
tajelor pe care le poate induce inlocuirea unei ferestre
la o clddire existentd, in special din punct de vedere
al eficientei energetice. Nu mai putin importantd este
aplicatia ce permite producatorilor calculul coefici-
entilor U, in vederea declardrii unei valori corecte’, a
subliniat Torsten Voigt. La randul sdu, arh. Stephen
Wittkops, profesor asociat la catedra de arhitecturd a
Universitatii din Singapore, s-a referit la oportunitatea
accesarii de noi piete, fiind analizate perspectivele de
dezvoltare ale marilor aglomeratii urbane din zonele
tropicale. ,Faptul cd oragele se transformd rapid in
metropole este o realitate contemporand manifestata
in special in zona asiaticd, Singapore constituind un
exemplu reprezentativ din acest punct de vedere.
Expunerea ridicatd la radiatiile solare i-a determinat
pe investitori sd ia in calcul dezvoltarea unor cladiri de
birouri «zero-energetice», prin executia unor sisteme
de anvelopare formate din elemente fotovoltaice. A
fost deja edificat un imobil-prototip ce are o putere
instalatd de 190 kW aferenta modulelor integrate in
fatada si zona de acoperis. Cu aceastd ocazie, a fost
testata si posibilitatea insertiei de elemente energetice
active in cadrul structurii geamurilor termoizolante.
Experimentul a fost incununat de succes, iar perspecti-
vele de aplicare a solutiei respective sunt destul de mari,
in continuare fiind alocate fonduri importante pentru
cercetare’, a afirmat arhitectul german. 0 ultima temd
abordatd in cadrul primei sesiuni s-a referit la aspectele
ecologice, Bernd Strufe - auditor in cadrul sistemelor de
management al calitatii si mediului - ardtand ca rari-
tatea materiilor prime, cresterea costurilor la energie si
restrictiile tot mai mari in ceea ce priveste specificatiile
tehnice ale materialelor utilizate au determinat factorii
de decizie ai Uniunii Europene sa adopte un program
strict de limitare a consumului si, implicit, de protectie
a mediului. Sistemul IS0 14001 a castigat, astfel, teren,
aplicarea acestui standard devenind esentiald pentru
tot mai multe companii. Tn acest context, declaratiile de
mediu (EnMS) reprezinta un instrument util, asigurand
transparenta modului in care este utilizatd energia
si contribuind cu succes la implementarea strategiei
comunitare in domeniu’”.

Instalarea ferestrelor -

o tema de maxima actualitate

(ea de-a doua sesiune, coordonatd de Karin Lieb - sef
al diviziei de materiale de constructii si produse semi-
fabricate din cadrul IFT Rosenheim - a avut ca subiect
central instalarea ansamblurilor de timplarie. In cadrul
acestei sectiuni, Wolfgang Jehl, sef al departamentului
de testare al centrului IFT pentru ferestre si fatade, s-a
referit pe larg la recomanddrile de montaj, prezen-
tand regulile simplificate necesare pentru calculul
dimensiunilor golurilor de zidarie. A urmat expunerea
sustinutd de Gerhard Wackerbauer - coordonatorul
al activitatii de testare a materialelor de constructii si
specialist in verificarea comportamentului la foc - care
a detaliat regulile de instalare corectd a fatadelor,
accentudnd elementele de sigurantd la incendiu i
termo - fonoizolare. Martin Hessler, evaluator in cadrul
comisiei de experti a institutului german, s-a referit la
erorile tipice de montaj si cauzele care le-au generat,
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mai ales in ceea ce priveste materialele folosite si
sistemele de conexiune cu ziddria. Prelegerea finald
din cadrul sesiunii a fost sustinutd de Robert Kriooahl -
specialist al IFT Rosenheim - care a analizat modul de
pozitionare a ansamblurilor de tampldrie pe rutele
de evacuare in caz de pericol, oferind solutii, precum
si detalii referitoare la aplicarea marcajului CE pentru
aceastd categorie de produse. Subiectul reactiei la foc a
fost amplu discutat in cadrul sesiunii a treia, o serie de
specialistirecunoscuti, (cumarfiKlaus-DieterWathling -
presedinte al grupului de studiu,,Usi antifoc si dispozi-
tive de prevenire a raspandirii fumului” din cadrul DIN
si Christian Kehrer - coordonator al centrului IFT de
certificare si supraveghere) referindu-se la reactia la
foc a profilelor, elementelor vitrate si a sistemelor de
sigilare sau la cerintele nationale si efectul exercitat de
acestea asupra proceselor de proiectare si instalare.

Scaderea consumului prin majorarea
performantelor de termoizolare

Joachim Hessinger (sef al departamentului de fizica a
imobilelor din cadrul IFT Rosenheim) a fost moderator
al simpozioanelor integrate in sectiunea de eficientd
energeticd, in cadrul cdreia prima interventie a apar-
tinut reprezentantului ministerului de resort (BMBVS) -
Frank Heidrich. Acesta a detaliat strategia federald
care va fi aplicatd in perioada urmatoare pentru a fi
atinse obiectivele generale de scadere a consumului
si crestere a performantei ecologice. La congres a
participat si Franz Feldmeier, profesor la Universitatea
de Stiinte Aplicate din Rosenheim, care a vorbit despre
impactul procedurilor de verificare a ansamblurilor
de tampldrie in vederea incadrarii acestora in limitele
impuse de regulamentul EnEV, conceptul de casd
pasiva sau normele stipulate in documentele oficiale de
etichetare energeticd.,,Noua versiune a EnEV constituie
0 consecintd directd a modificdrii directivei EPBD, ce
vor intra efectiv in vigoare in 2013. Extinderea aplicarii
obligatorii a marcajului ce atesta performanta ener-
getica i afecteaza direct pe producdtorii de tamplarie
termoizolantd. Astfel, castigurile si pierderile energe-
tice, precum si gradul de utilizare a luminii naturale
vor fi evaluate si luate in considerare, urmdrindu-se o
abordare echilibrata a intregii problematici. Ca rezultat,
caracteristicile individuale, cum ar fi valoarea coeficien-
tului de transfer termic, trec intr-un plan secundar.
In ceea ce priveste perspectivele pentru 2020, este
deja cunoscut ca in deceniul urmator conceptul de
casa pasivd va deveni standard. Tn vederea acordarii
unui sprijin reprezentantelor bransei, specialistii IFT
Rosenheim au elaborat ghidul WA -15/2 in cadrul
cdruia este descrisa in mod detaliat procedura de
evaluare a sustenabilitatii elementelor de constructii
care fac obiectul standardelor europene armonizate”.

Propuneri practice pentru cresterea
performantelor de termoizolare

In continuare, Joachim Hessinger a prezentat caracte-
risticile pe care trebuie sd le aibd ferestrele instalate
in cadrul constructiilor pasive sau a celor din categoria
plus-energeticd. ,In prezent, profilele uzuale din PVC
prezintd patru sau cinci camere de izolare, avand coefi-
cienti de transfer termic cupringiintre 1,6 W/mpK si 1,2
W/mpK. Pentru a se ajunge la valori subunitare ale
acestui parametru, este necesard prevederea uneia sau
a mai multor cavitati suplimentare, precum si aplicarea
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unor masuri speciale de izolare, cum ar fi, de exemplu:
eliminarea actualelor ranforsdri din ofel sau inlocuirea
acestora cu elemente care sa nu mai reprezinte punti
termice; insertia de materiale izolatoare speciale (in
general, pe baza de poliuretan); cresterea adancimii
faltului de geam si a zonei de suprapunere a cercevelei
pe ramd. In ceea ce priveste sistemele din aluminiu,
actiunile suplimentare care pot fi intreprinse in vederea
atingerii unui obiectiv similar se referd la: aplicarea
unor componente termoizolante aditionale pe supra-
fata exterioard a reperelor; optimizarea zonei mediane
de etansare; sporirea grosimii panoului vitrat. Pentru
profilele din lemn, se poate afirma ca performantele
urmarite pot fi imbunatdtite prin introducerea unor
materiale speciale (spumd rigida) in toate cavitatile
interioare. Solutiile disponibile in ceea ce priveste fata-
dele cortind constau in realizarea unei etangari optime
a zonei de suprapunere, precum si in modificarea
geometriei profilelor de montant si traversd”

Metode moderne si eficiente de umbrire,
in conditii de sustenabilitate

Discutiile din cea de-a cincea sesiune au fost coor-
donate de Michael Rossa, lector in cadrul aceleiasi
universitati, tema generala abordata referindu-se la
constructiile vitrate, cu limite si posibilitatile
de aplicare. Au luat cuvantul Geralt Siebert
(lector la Universitatea Tehnicd din Miinchen)
si Christine Lux (specialist in calibrarea
echipamentelor si tehnologiile solare), care
au prezentat recomandari cu privire la dimen-
sionarea sticlei si proiectarea structurilor
de acest tip, precum i elemente tehnice cu
privire la integrarea panourilor fotovoltaice in
cadrul sistemelor de anvelopare a imobilelor.
,Regulile aplicabile in Germania in cazul
verificrii capacitatilor de incdrcare, a compa-
tibilitatii cu utilizarea preconizatd, precum si
a posibilitatii de transmitere a sarcinilor dupd
spargerea vitrajelor sunt foarte explicite, fiind
realizate pe baza analizei conditiilor-limitd aferente
elementelor vitrate, precum si a grosimii peliculei
fotovoltaice. In acest moment, o mare parte din
regulamente au fost imbunatdtite pentru a reflecta in
mod coerent noul concept in ceea ce priveste siguranta
in utilizare” a afirmat Geralt Siebert. De asemenea,
Christine Lux a subliniat cd ,elementele PV integrate in
cadrul fatadelor au un dublu rol: de furnizare a energiei
regenerabile si de termo - fonoizolare. Tn ultimul
timp, oferta modulelor standard a fost completata
de furnizori printr-o mare diversitate de modele,
de diferite tipuri (mono -, policristaline sau de tip
«thin-film»), culori, dimensiuni sau materiale. Astfel,
arhitectii contemporani au la dispozitie un spectru
larg de solutii, in vederea proiectarii unor ansambluri
sustenabile si cu un design agreabil”. Tn ultima parte
a sectiunii, Michael Rossa s-a referit la posibilitatile de
exploatare a surplusului de energie solard, afirmand
cd ,ansamblurile de ferestre si fatade cortind necesitd
instalarea unor dispozitive eficiente de protectie solard,
cele mai indicate solutii in acest sens fiind reprezentate
de utilizarea sticlei cu acoperiri speciale. Acest tip de
abordare constituie raspunsul la metodele clasice de
proiectare ce presupuneau montajul unor sisteme
speciale care sa indeplineasca functiile de umbrire.
In prezent, existdi mai multe metode care permit

obtinerea unor performante deosebite in ceea ce
priveste transmitanta luminoasa, in conditiile pastrarii
valorii factorului g la un nivel scazut”

(alitatea si fiabilitatea,

pe primul plan in viziunea expertilor
Ultimele doua sesiuni au abordat subiectele serviciilor
aferente cladirilor i, implicit, modul de integrare a
ferestrelor in cadrul acestora, respectiv cel al solici-
tdrilor frecvente venite din partea beneficiarilor sau
antreprenorilor atunci cdnd se pune problema reabi-
litarii constructiilor existente. Sephan Lechner, sef al
diviziei de calibrare si mecatronica, s-a referit la modul
in care sistemele de automatizare sunt adaptate la
produsele din categoria tamplariei termoizolante. ,Din
experienta specialistilor nostri rezultd cd este posibild o
integrare de succes a sistemelor automate in structura
ansamblurilor de ferestre/usi, cu conditia existentei
unui nivel optim de know-how in domeniul tehnolo-
giilor. De asemenea, este necesara o bund cunoastere
a posibilitatilor de interconectare a acestora. Practica
a dovedit cd toate sistemele electronice si mecatronice
implementate la un proiect trebuie sa provind dintr-o
singurd sursd. Totodatd, nu trebuie subestimate aspec-
tele legate de integrarea in cladire si nici cele ce privesc

facilitatea controlului. Anumite componente, cum ar fi,
de exemplu, senzorii de ploaie sunt atat de sensibile,
incat se pot deteriora rapid. Succesul operatiunilor de
automatizare depinde intr-o mare masura de gradul de
acceptare din partea beneficiarilor, ceea ce presupune
derularea unui indelungat proces de implementare a
conceptului respectiv’, a ardtat oficialul german. Tot
a acest subiect s-a referit si Michael Krddel - profesor
a universitatea din localitate - care a realizat o trecere
in revistd a tehnologiilor existente si a principiilor de
management aplicate in procesele de consultantd si
proiectare. Expertul a afirmat ca ,procesul de imple-
mentare a sistemelor automate are un randament
maxim doar daca sistemul decizional este bazat pe
0 analiza coerentd a asteptdrilor si definirea exacta a
functiilor dorite. De aceea, implementarea nu trebuie
s inceapd Tnainte ca aspectele mentionate sa nu fie
clarificate, doar astfel putdndu-se garanta succesul
operatiunilor. Totodatd, aceasta este singura modali-
tate prin care se armonizeazd cerintele beneficiarilor cu
specificul instalatiilor si pot fi fructificate la maximum
avantajele ce decurg din intrequl mecanism”. Sub
coordonarea lui Andreas Matschi, seful diviziei de
materiale de constructii, s-a derulat sesiunea dedicata
reabilitarilor i eficientei energetice. Jens Schuberth,
specialist din partea agentiei federale de mediu a
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analizat factorii de influentd ai deciziei, concluzionand
ca ,doar prin definirea unor mecanisme precise de
control si stabilirea cu exactitate a conditiilor-limita
este posibil ca procesul de reabilitare sa se deruleze in
directia dorita. Strategiile de planificare pe termen lung
fi ajutd pe fabricanti sd dezvolta produse mai bune, fara
(a aceasta sa implice costuri ridicate. Exemple pozitive
in acest sens sunt constituite de proiectele-pilot desfa-
surate cu succes in Germania, finantate, intr-o mare
masurd, din fonduri publice”

Noi metode ce asigura adaptarea
profilelor la cerintele beneficiarilor

In incheiere, Jorn Peter Lass - profesor asociat in
cadrul Universitatii de Stiinte Aplicate din Rosenheim -
a moderat un seminar in cadrul cdruia s-au trecut
in revista principalele noutati si solutii din categoria
high-tech aplicate in domeniul tamplariei termo-
izolante. Accentul a fost pus pe mai multe subiecte, cum
ar fi: materialele inovatoare utilizate pentru constructia
ansamblurilor din lemn, limitele designului modern si
aplicarea tehnologiilor de automatizare, noi dezvoltari
in geometria profilelor din PVC etc. ,Specialistii RAL, in
colaborare cu cercetatorii din cadrul IFT Rosenheim, au
dezvoltat ghidul «E-13/1 - Adaptarea sistemelor din
PVC»in cadrul caruia sunt luate in considerare
modificarile ce pot aparea in ceea ce priveste
modificarea conditiilor-limitd. Prin aplicarea
unui set divers de scenarii si exigente, docu-
mentul isi propune sa raspunda la intrebarea
dacd noul design in domeniul profilelor
care oferd un grad ridicat de termoizolare
raspunde cerintelor traditionale de functio-
nalitate. Trebuie mentionat faptul ca doar
sistemele care au obfinut rezultate pozitive
in urma acestor verificari sunt permis pentru
folosirea in cadrul ansamblurilor ce poarta
marcajul de calitate RAL. Dintre cele mai
importante proprietdi testate, pot fi amin-
tite: deformarea ca urmare a aplicarii unor
sarcini climatice; performanta pe termen lung, dupd
expunerea la diverse incdrcdri; dimensiuni si mase
maxime permise pentru ramele/cercevelele executate
prin intermediul acestor repere; comportamentul
sistemelor de feronerie purtatoare de sarcini; etange-
itatea sudurii la colturi, in special in zonele prin care
se realizeazd drenajul etc. Respectivul ghid constituie
un supliment binevenit pentru standardul european
armonizat EN 14351-1 plus anexa A1”.

Exigente sporite pe piata europeana de
tamplarie termoizolanta
Cuvantul de finchidere a lucrarilor congresului a
apartinut directorului Ulrich Sieberath, care a rezumat
intreaga problematicd, accentuand faptul ca ,este
necesar ca in perioada urmatoare sd fie acordatd o
atentie maximd calitdtii si fiabilitatii produselor -
actiune care ar trebui sa devind prioritara in procesul
de declarare a performantelor produselor specifice.
Noile cerinte trebuie indeplinite cu atat mai mult cu
cat piata de profil prezinta perspective optime din
punct de vedere al incasdrilor, cu toate ca presiunea in
planul preturilor creste permanent, mai ales odata cu
aparitia ofertelor foarte avantajoase, venite din partea
producdtorilor din afara Uniunii Europene”.

Ovidiu STEFANESCU
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Exigentele programului Europa 20-20-20 impulsioneaza inovatia
i

In ultimele doud decenii, piata de tampldrie termo-
izolantd afost ,invadatd” de inovatii si noi tehnologii,
fenomenul fiind justificat de importanta sporitd pe
care ansamblurile de ferestre/usi o detin in structura
sistemelor de anvelopare a imobilelor. Odata cu
implementarea la nivel european a directivei de efici-
entizare energeticd a imobilelor (EPDB) si, implicit, cu
sporirea exigentelor in ceea ce priveste caracteristicile
de performantd inclusiv pentru aceste categorii de
materiale, furnizorii de sisteme au finantat in
mod constant activitatea departamentelor de
cercetare-dezvoltaredin cadrul propriilor companii, in
vederea mentinerii cotei de piatd si a profitabilitdtii.
Aceasta a dus la 0 emulatie in randul firmelor respec-
tive, cu efecte directe in ceea ce priveste diversificarea
ofertei i cresterea calitdtii produselor promovate.
Desi, in trecut, ferestrele pdreau - la prima vedere -
componente simple ce indeplinesc functii elementare
si pentru a cdror executie nu sunt necesare eforturi
tehnologice deosebite, presiunile constante exercitate
de majorarea continud a gradului de termo -
fonoizolare sau etansare au schimbat complet datele
problemei.

Perspectivele sunt si mai complexe, daca se are in vedere
faptul cd, pand la sfarsitul actualei decade, aceste
sisteme constructive trebuie sa indeplineascd exigente
si mai restrictive, impuse de limitele stabilite in ceea
ce priveste consumul energetic si emisiile de dioxid de
carbon. Urmand traditia, furnizorii si-au asumat aceastd
provocare si au inceput deja sd lanseze pe piata de profil
propuneri tot mai interesante si mai complexe atat din
punct de vedere al proiectdrii, cét si al performantelor
tehnice. Este foarte probabil ca acest proces s nu se
incheie odata cu anul 2020, urménd ca in viitor sa fie
propuse noi obiective. In continuare, sunt prezentate cele
mai interesante propuneri venite din partea fabricantilor/
distribuitorilor care activeaza in toate domeniile conexe
industriei de tamplarie termoizolanta si fatade cortina.

ABITARE: Sigilant bicompoment pe baza de poli-
sulfid. Materialul de sigilare Tenaglass - 2 este fabricat de
compania Tenachem, din Letonia. Produsul are aderenta
buna la suprafetele din sticld, aluminiu si otel inoxidabil,
este rezistent la actiunea factorilor agresivi de mediu
si prezintd o bund compatibilitate cu sigilantul primar
pe bazd de poliisobutilen utilizat la fabricatia geamului
termoizolant. De asemenea, are o permeabilitate scazuta
a gaz i vapori de apa. Din punct de vedere al aspectului,
prima componentd este 0 masa tixotropa (sub formd
de gel lichefiat) de culoare gri deschis, iar cea de-a

doua reprezinta un produs negru de intdrire, sub formd
de lichid sau pasta. Procesul de solidificare are loc sub
influenta agentului de structurare, realizdndu-se timp de
aproximativ 50 de minute, la o temperaturd de 23 grade
Celsius + 2 grade Celsius si o umiditate relativa a aerului
de 50% (daca temperatura scade sub nivelul recomandat,
timpul de prelucrabilitate cregte si invers). Tensiunea la
rupere este de 0,8 MPa, alungirea (momentul de rupere)
este mai mare de 50%, iar duritatea Shore A (conform EN
1279-6) are o valoare superioara nivelului de 30 (dupa
3 ore) si de peste 42 (dupa 24 de ore). Produsul este
disponibil in seturi complete, formate din doud butoaie
metalice cu volume de 210 | si 21 1, ce includ 190 | de
substanta din prima categorie, respectiv 20 | de agent de
intdrire. Fabricantul recomanda respectarea cu strictete
a proportiilor indicate, ignorarea acestui avertisment
putand provoca modificdri esentiale ale proprietdtilor,
comportamentului si  caracteristicilor Tenaglass 2.
Operatiunea de amestecare si aplicarea se pot realiza
atat prin intermediul unor echipamente speciale, cat si
manual. Suprafetele vitrate trebuie s fie curate, uscate
si degresate. Perioada garantatd de depozitare este
de 6 luni in ambalajul original, la o temperaturd mai
micd de 30 de grade Celsius. Informatii suplimentare, la
www.abitare.ro

ACCORDING GROUP: Baghete ornamentale in sistem
de imbinari frezate. Sistemele ornamentale (cu functii
estetice similare celor din categoria sprosurilor) sunt
destinate instaldrii in structura geamului termoizolant.
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Acestea pot fi realizate cu sau fdrd cadre din baghete din
aluminiu, modelele fiind disponibile la dimensiuni de 8
mm x 18 mm sau 8 mm x 26 mm. Unul dintre principalele
avantaje competitive ale reperelor promovate de According
Group este constituit de aspectul deosebit i elegant al
acestora. Compania detine in stoc 0 gamd diversa de
produse din categoria respectivd, intr-o mare varietate
de culori din gamele RAL si Renolit. Cele mai solicitate
nuante sunt de nug, stejar (auriu, dark sau rustic), mahon,
mooreiche, precum si bicolor alb - Renolit. Imbindrile se
realizeaza prin frezare si gaurire, operatiuni derulate prin
intermediul unor utilaje speciale. Ulterior, elementele
sistemului ornamental sunt conectate cu ajutorul unei
piese metalice (inclusd in structura baghetei), iar instalarea
in cadrul panoului vitrat se face prin capsarea conectorilor
din PVC de bagheta perimetrald a geamului termoizolant.
Prin aceste metode se asigura produsului finit o rezistenta
sporita, contribuindu-se, totodata, la fixarea ferma a
subansamblurilor. Productia este de scard largd, putand fi
onorate comenzi ale heneficiarilor de pe intrequl teritoriul
al Roméniei. Informatii suplimentare, la www.according.ro

AGB: Finisaj activ pentru protectie sporita.
Compania Alban Giacomo (AGB) - Italia promoveaza
sistemul de finisaj al sistemelor de inchidere pentru
ferestre/usi Activeage, care asigura o rezistentd sporita
la coroziune, chiar i in conditii meteorologice extreme
(date, de exemplu, de concentratia ridicata de sare in
aer, de poluare sau gradul sporit de umiditate relativd a
aerului ce favorizeaza aparitia fenomenului de condens).



Conform testelor de lahorator efectuate, Activeage a atins
un nivel optim anticoroziune, fiind net superior celui
impus de standardele EN 13126-1 (referitor la cerinte si
metode de fncercare pentru sisteme de feronerie desti-
nate instalarii la ferestre/usi) si EN 1670 (cerinte si metode
de incercare pentru determinarea rezistentei la coroziune
a feroneriei pentru constructii). Din punct de vedere
tehnic, solutia constructiva propusa de firma italiand
constd in parcurgerea a trei etape succesive: aplicarea
unei pelicule de zinc care protejeaza metalul, credndu-se
astfel o prima barierd care se interpune intre agentii
corosivi i produs; pasivizarea cromatica prin intermediul
unor nanoparticule de siliciu (actioneaza printr-o reactie
electrochimica, asigurand protectia primului strat); erme-
tizare activd, prin depunerea unui invelis cromatic organic
mineral, care asigurd mentinerea proprietatilor dorite in
caz de soc termic sau solicitare dinamicd. Metoda descrisa
anterior a fost dezvoltatd in colaborare cu specialisti din
cadrul unor diverse institutii universitare si de cercetare,
utilizandu-se tehnologiile furnizate de un important
producdtor international de vopsea. Conform rezultatelor
obtinute in urma verificdrilor, s-a ajuns la concluzia cd prin
aplicarea unui astfel de tratament se obfine o rezistentd
deosebitd la actiunea distructivd a fenomenului de ceatd
salind. Timpul de anduranta in aceste conditii de mediu
este de peste 2.000 de ore, reprezentand cea mai bund
performantd din Europa pentru aceasta categorie de
finisaje. Din punct de vedere estetic, finisajul are un aspect
satinat, performantele amintite fiind garantate doar in
conditiile utilizarii unor organe de asamblare ce prezintd
caracteristici similare de rezistentd la coroziune. Informatii
suplimentare, la www.agb.it
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ALUMIL: Profile speciale, cu un grad ridicat de
termoizolare. Sistemul din aluminiu S60, destinat
executiei de tampldrie termoizolantd, reprezintd una
din solutiile promovate de compania Alumil. Seria este
destinata realizarii tuturor ansamblurilor de ferestre cu
actionare batantd, asigurand o excelentd eficientd termicd
si 0 atenuare fonicd optimd. De asemenea, tipologiile
executate cu ajutorul profilelor S60 garanteaza un grad
sporit de securitate si protectie antiefractie. Produsul este
disponibil intr-o gama diversd, incluzand profile cu aspect
exterior drept, rotunjit, tesit sau clasic. Totodatd, printr-o
proiectare ingenioasa este oferita posibilitatea fabricarii
de usi cu balamale traditionale, aplicate sau ascunse,
precum si a ferestrelor avand cercevea ascunsd. In plus,
prin intermediul S60 pot fi executate structuri de tipul
Window-Wall”. Gradul de termoizolare este sporit, coefi-
cientul de transfer termic Uf atingand nivelul de 0,98 W/
m2K. Performanta respectivd este obtinuta prin inserarea
unei bariere termice din poliamidd armata cu fibra de sticla
cu grosime de 34 mm -38 mm, precum si a unor insertji

speciale pe baza de poliuretan. Adancimea constructiva
este de 76,5 mm pentru toc si de 84 mm pentru cercevea.
Greutatea maximd permisd este de 150 kg/canat, profilul
permitand instalarea unui geam termoizolant cu grosime
de pand la 62 mm. Din punct de vedere al permeabilitatii
la aer, ferestrele executate prin intermediul seriei S60 se
incadreaza in Clasa 4 (conform EN 12207), pentru etange-
itatea la apa sistemul se incadreaza in categoria E900 (EN
12208). In ceea ce priveste rezistenta la incarcdri din vant,
incercarile realizate au relevat incadrarea in Clasa C4/C5 (EN
12210). Informatii suplimentare, la www.alumil.ro

BIZMANN: Profile cu 6 camere pentru executia
unor ansambluri performante. Sistemul hexacameral
Biirgmann bluEvolution are o latime constructivd de 92
mm, asigurdnd, astfel, un grad optim de confort gratie
nivelului ridicat de termoizolare. Coeficientul de transfer
termic aferent ramei este de TW/mpK, seria incadrandu-se
in clasa A, conform prevederilor standardului SR EN 12608.
Latimea vizibild a sortimentului este de 118 mm, suprafata
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filigranatd asigurand un aspect deosebit din punct de
vedere estetic. Sustenabilitatea produsului este garantata
de faptul ca materialele incluse (in principal, PVC-ul) sunt
complet reciclabile. Sistemul se preteaza la realizarea de
ferestre destinate instaldrii atat la imobile noi, cit si la
cladiri existente, fiind foarte potrivit pentru utilizarea la
lucrdri de restaurare a constructiilor de patrimoniu (gratie
diversitatii nuantelor foliilor de acoperire disponibile).
Profilele dispun de trei garnituri de etansare prevazute cu
cate doud camere de izolare, ceea ce garanteazd incadrarea
in dlase superioare din punct de vedere al impermeabilitatii
la apa si aer. Constructia speciala permite montajul unor
vitraje triplustratificate (cu grosimi cuprinse intre 52 mm
$i 60 mm), in acest fel fiind asiguratd o imbunatatire netd
a gradului de eficientd energeticd asiguratd de ferestrele
realizate prin intermediul bluEvolution. Prin utilizarea unor
vitraje corespunzatoare (fabricate cu sticld speciala si avand
insertie de gazinert), se poate obtine incadrarea in limitele
impuse de exigentele aferente conceptului de casa pasiva.
Reperele din seria Briigmann bluEvolution este livrat sub
formd de bare de toc/cercevea cu o lungime maximd de
6.500 mm. Informatii suplimentare, la www.bizmann.ro

ETEM BUILDING SYSTEMS: Sistem glisant pentru
ferestre cu vitraj structural. Profilele din seria E70, cu
0 adancime constructiva de 70 mm, sunt special proiectate
pentru a asigura un grad optim de termoizolare, garan-
tand, totodatd, o protectie antiefractie sporitd, precum si
posibilitatea executiei de ansambluri de mari dimensiuni,
potrivite pentru instalarea la diverse aplicatii speciale
(piscine, sere etc). Noua solutie tehnologica permite
maximizarea disponibilitatii luminii naturale si o sporire a
panoramei, gratie metode speciale de asamblare a pano-
urilor de geam termoizolant (prin metoda structurald). De
asemenea, aceastd metoda permite limitarea vizibilitatii
profilelor de rama si cercevea. Sistemul asigurd instalarea
plaselor de protectie impotriva insectelor, avand un
design plat. Feroneria de tip liftant-glisant este furnizatd
de G-U. Ldtimea vizibild a reperelor E70 este de 102 mm,
respectiv 88 mm. Principalele caracteristici tehnice ale
profilelor sunt: transmitantd termicd 1,4 W/mpK; clasa
de rezistentd antiefractie WK2; impermeabilitate la apa
5a (conform prevederilor EN 12208); etanseitate la aer
clasa 3 (EN 12207); performantd acustica Rw = 36 dB. E70
este realizat dintr-un aliaj special ce permite adeziunea
perfectd a elementelor din sticla. Sina de rulare este
executata din otel inoxidabil, profilul avand o sectiune in
forma de U. Dimensiunea maxima a ferestrelor ce pot fi
realizate cu acest sistem este de 3.000 mm x 3.000 mm,
iar masa admisd de 300 kg/cercevea. Gratie flexibilitatii
designului, produsul poate fi adaptat la 0 gama diversa
de aplicatii arhitecturale atdt din sfera comerciald, cat si
din cea rezidentiald. Produsul este ecologic, la realizarea
acestuia fiind folosite tehnologii si materiale de ultimad

generatie. Din punct de vedere energetic, performantele
obtinute se situeaza intre limitele impuse prin legislatia
europeand si internationald. Informatii suplimentare, la
www.madeinetem.com

HILTI: Spume poliuretanice cu emisii scazute de
hidrocarburi. Spuma poliuretanicd (PU) elastica de etan-
sare CF 812 (Care un volum de expandare liberd de pand la
38 de litri. Tubul este prevdzut cu o valva de inaltd calitate,
care previne pierderile de presiune. Sistemul Hilti asigurd
controlul volumetric si dozarea precisa, intdrirea materi-
alului fiind rapidd. Dupa dispersie, gradul de expandare
se diminueazd, astfel incat se obtine o etansare optimd
a rosturilor. Spuma poliuretanicd CF 812 (C furnizeaza
excelente bariere sonore si prezintd emisii scazute de hidro-
carburi. Specialistii recomanda produsul pentru utilizarea
la: montajul ansamblurilor de ferestre/usi, sigilarea rostu-
rilor dintre pereti sau dintre plafoane si pereti, etansarea
fmbindrilor la cofrare, izolarea zonelor de trecere a tevilor
si a conductelor de ventilatie, izolarea termica si fonica a
peretilor de compartimentare etc. Spuma poliuretanica
universald,,all seasons” CF 710 are un volum de expandare
de pana la 50 de litri si se caracterizeaza prin facilitate in
aplicare siintdrire rapida chiar sila temperaturi de-10°C. La
fel cain primul caz, spuma poliuretanica universald CF 710
poate fi utilizatd la lucrdrile de instalare a tamplariei si la
izolarea tubulaturii de ventilatie. I plus, spuma poliureta-
nicd all seasons CF 710 este recomandatd pentru umplerea
golurilor la montajul obiectelor sanitare si la eliminarea
golurilor si crapturilor din pereti (inchideri uscate). Pentru
curdtarea urmelor proaspete de spumd, este disponibild
solutia speciald Hilti CFR 1, care are o temperatura de
aplicare cuprinsa intre 10°C si 30°C. Cele doua tipuri de
spuma PU se aplicd prin intermediul pistoalelor speciale
(CF-DS 1, respectiv CF DS L). Pistoalele aplicatoare au un
control precis al stratului de spuma poliuretanica si o duratd
mare de viatd. Diametrul mic al varfului asigura un acces
mai bun in golurile mici. Pistoalele aplicatoare sunt preva-
zute cu butoane de reglare a stratului de spuma si blocaj
pentru prevenirea operatiunilor neintentionate. Pistolul
aplicator CF DS L are o lungime a tevii de 700 mm, care
faciliteaza accesul in zone mai dificile si este foarte ugor de
lucrat cu el deasupra capului. Informatii suplimentare, pe
www.hilti.ro

HORMANN: Usi industriale rapide pentru garaje
colective. Modelul HSS (High Speed Shutter) 6530
reprezinta o usd industriald de tip rulou cu proprietati
de inchidere/deschidere rapida, destinata aplicatiilor
care presupun un trafic intens. Sortimentul poate fi
utilizat pentru montajul la interior sau exterior si are ca
principald sarcind optimizarea fluxului de trafic, imbu-
natdtirea conditiilor de temperatura din interior si cres-
terii gradului de eficienta energetica. Astfel, HSS 6530
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asigura un grad sporit de flexibilitate si este realizat
prin intermediul unei tehnologii moderne ce permite
controlul temperaturii in incintd atat vara, cat si iarna.
Produsul este realizat din lamele din aluminiu, care
garanteaza un design estetic, precum si rapiditate in
actionare, prin utilizarea in combinatie cu un convertor
de frecventa obtinandu-se viteze de actionare de pand
la 3 m/s. Termoizolarea sistemului este optimizatd
prin instalarea unor sectiuni de intrerupere a puntilor
termice, precum si prin addugarea unor garnituri
suplimentare de etansare in zonele laterale si in partea
inferioard a ansamblului. Lamelele din componenta
usii sunt interconectate pe intreaga latime. Se garan-
teaza, astfel, un grad sporit de stabilitate si se permite
realizarea unor usi cu latime de maximum 6.500 mm
si indltime de 6.000 mm (in functie de dimensiuni, se
stabileste si viteza de actionare, de pana la 3 m/s - la

ridicare si de 0,5 m/s - 1a coborare). Din punct de vedere
structural, elementele constructive ale ansamblului
sunt executate din aluminiu cu bariera termica avand
grosimea peretelui extrudat de 2 mm, adancime de 30
mm si indltime de 160 mm, finisate prin eloxare (E6/
EVT). Lamelele sunt rulate pe sine de culisare in spirala,
pentru a asigura deschiderea rapida si precizia cursei
ansamblului. Aceastd metoda speciald de actionare
se bazeazd pe tehnologia non-contact a elementelor
cortinei realizate din aluminiu si reprezinta o extindere
a designului industrial modern. Informatii suplimen-
tare, la www.hormann.ro

MACO: Sistem de feronerie Multi Matic aduce noi
beneficii producatorilor. Noul sistem de feronerie
pentru tamplaria termoizolantd din PVC seria Maco Multi
Matic asigura utilizatorilor o serie de avantaje certe, cum
ar fi: instalare rapidd; prezenta unor sisteme speciale de
cuplare ce asigurd economie de timp si resurse financiare;
compatibilitate cu toate tipurile de profile; grad ridicat
de rezistentd antiefractie garantat de cele sase puncte
de inchidere; actionare simpla si facild. Sortimentul
se adapteaza perfect tuturor tipurilor de montaj, de la
cel manual, pand la cel complet automat. Din punct



de vedere estetic, Multi Matic are un aspect argintiu
uniform, avand prevazute impregnatii liniare pe partea
frontald, ce conferd o aparentd elegantd, iar zonele
de cant sunt rotunjite. Versiunea Multi Matic TV are
balamalele ascunse in profilul de ramd, ceea ce asigurd o
deschidere pand la un unghi de 180 de grade. n ceea ce
priveste modelul Multi Matic VV, sistemele de balamale
si cele de foarfece sunt - la randul lor - complet mascate,
nemaifiind necesard frezarea ramei sau a cercevelei.
Sistemul permite ventilarea incintelor concomitent cu
pastrarea ferestrelor in pozitia ,inchis’, prin actionarea
cremonului intr-o pozitie intermediard. Pentru ferestrele
in doud canaturi (férd montant) este disponibild o solutie
practica, ce consta in montajul unui sistem special de
blocare ce presupune actionarea cu un efort minim.
Informatii suplimentare, la www.maco.at

PIMAPEN: Sisteme pentacamerale S-7000
Maximus. Profilele din seria S-7000 Maximus au cinci
camere de izolare si o ldtime constructivd de 70 mm,
asigurand tamplariei pentru a cdrei fabricatie sunt
utilizate un aspect deosebit, gratie formei geometrice
rotunjite a contururilor. Sistemele fac parte din clasa
A de termoizolare, conform prevederilor standardului
SR EN 12608. Camera de armare are o latime de 37,5
mm pentru ramd si 34 mm pentru cercevea, permitand
utilizarea unor repere de ranforsare speciale, destinate
realizdrii de ferestre cu dimensiuni atipice. Latimea de
suprapunere dintre toc si cercevea este de 17 mm (cu
2 mm superioard canelurii mecanismului de rotire).
Profilul este prevazut cu garnituri de etansare interi-
oare si exterioare, decalate cu 3,5 mm. Coeficientul
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de transfer termic pentru ramd este de 1,16 W/mpK,
iar pentru fereastra de 1,15 W/mpK (in cazul instaldrii
unor vitraje cu o transmisivitate de 1,1 W/mpK). Gradul
de fonoizolare este ridicat, fapt ce garanteaza obtinerea
unor conditii optime de confort pentru incintele la care
sunt montate ferestre realizate prin intermediul acestui
tip de repere. Balamalele folosite la celelalte serii din
gama S 7000 pot fi adaptate si la sistemul Maximus.
In ceea ce priveste reperele de cadru si coltar, acestea
sunt similare celor utilizate la versiunea Fantasia. Gratie
inovatiilor tehnice incluse, profilele din seria S-7000
Maximus asigurd, pe langa aspectul estetic deosebit si
performantele tehnice mentionate, o simetrie in raport
cu sistemul central de cremon. Produsul este disponibil
atat in varianta alba, cat si intr-o gama diversd de
nuante din gama RAL si imitatie de lemn. Conform
rezultatelor testelor realizate la IFT Rosenheim, clasa de
rezistenta la vant este (3/B3 (conform EN 12210), iar
cea de impermeabilitate la apa E 1200 (EN 12208). Din
punct de vedere al etanseitatii la aer, ferestrele testate

executate cu profilele S-7000 Maximus se incadreazd in
clasa 4. Informatii suplimentare, la www.pimapen.com

SIATEC: Usi automate glisante pentru dotarea
spitalelor. Sistemele de automatizari din gama Valor H
(fabricate de Ditec - Italia) asigurd o actionare glisantd
(a unor foi de usd plane sau curbe), fiind proiectate
pentru instalarea la aplicatii speciale, pentru care se are
in vedere respectarea unor norme stricte (conditii contro-
late de mediu, igiend, protectie impotriva radiatiilor,
mediu aseptic etc.). Producatorul recomanda utilizarea
la spitale, sali de operatii, camere de radiografie etc.

Dispozitivele sunt dotate cu garnituri de etansare avand
caracteristici de protectie impotriva vibratiilor, asigurand,
astfel, o actionare silentioasa. Conturul rotunjit al
elementului automat si lipsa elementelor vizibile de
asamblare previn depunerea prafului i faciliteazd opera-
tiunile de curdtare. Energia electrostatica acumulata
prin inchidere/deschidere este descrcatd permanent

DAFERMANN srl | str. C. Musat nr. 3 | Bacau | 0234 571.666 | 0744 704.764 | office@dafermann.ro | www.dafermann.ro

Cincila (clar si bronz)

Kura (clar si bronz)

» geam float 2 +12 mm

* geam ornament
* geam decorativ

* geam laminat

Nisip (clar si bronz)

DAFERMANN - peste 2000 lazi de geam pe stoc

» geam antireflexiv 2 mm
» geam low-E soft, low-E hard, control solar 4, 6 mm

» geam reflexiv 4, 6 mm
(clar, bronz, albastru, verde, gri)

» geam colorat in masa 4, 6, 8, 10 mm
(bronz, albastru, verde, gri)

* oglinzi clare si colorate 3, 4 mm

(krizet, screen, crossfield, delta, nisip, kura, cincila)

(sablat chimic clar si bronz, plus alte 15 modele)

i
DAFERMANN - ofertd promotionala L “Fﬂ“
» geam reflexiv clar PPG - 7,5 Eur/mp*
* oglinda colorata bronz - 7,9 Eur/mp*

* Pret fara TVA

DAFERMANN - Design si tehnologie in perfectd armonie
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in reteaua de impamantare a imobilului. Siguranta
actiondrii este asiguratd prin intermediul unor detectori
de miscare inclusi in corpul operatorului, care au rolul de
a preveni atat inchiderea accidentald a usii in prezenta
unor persoane/obiecte in zona de actionare, cat si lovirea
unor obstacole aflate, eventual, pe traseul de migcare a
ansamblului (sistemul este util mai ales in cazul scaunelor
mobile destinate transportului persoanelor cu dizabilitati
locomotorii, a caror prezentd este dificil de detectat prin
intermediul fotocelulelor traditionale). Ansamblurile
Valor H sunt disponibile in toata gama de finisaje RAL,
precum si in variante anodizate. Aldturi de sistemele
automate, Ditec pune la dispozitia companiilor speci-
alizate in instalatii o gama diversa de rame si accesorii
speifice aplicatiilor speciale pentru care sunt destinate
produsele respective, cum ar fi: panouri laminate din HPL
si otel inoxidabil; profile din otel; cercevele din aluminiu
cu geam termoizolant. Informatii suplimentare, la
www.siatec.ro

SIMONSWERK: Posibilitati inovatoare de configu-
rare cu balamalele ascunse Tectus. Capacitatea de
incdrcare mai mare, reglajul tridimensional confortabil
optimizat si un spectru mai larg de aplicatii reprezintd
caracteristicile esentiale ale noilor variante din categoria
balamalelor ascunse seria Tectus. Castigand numeroase
concursuri pentru design, sistemul prezintd performante
imbundtatite pentru crearea unei arhitecturi interioare
plane, datorita tehnologiilor inovatoare implementate.
Modelele TE 540 3D A8 (cu o capacitate de incdrcare
de 100 Kg) si TE 640 3D A8 (capacitate de 160 Kg) sunt
destinate montajului la usile grele prevazute in proiec-
tele speciale, asigurand designerilor noi posibilitati de
configurare a spatiilor. Aceste produse permit placari ale
usilor cu placaje cu grosimi de pand la 8 mm, devenind
posibile constructiile ce includ pereti si usi placate cu
sticld sau oglindd, fara alte elemente de prindere care sd
deranjeze campul vizual. La sortimentele TE 240 3D, TE
340 3D, TE 540 3D si TE 640 3D s-a optimizat, in special,
sistemul de reglaj. Reglajul pe indltime se realizeazd
foarte comod, fard a se utiliza penele de fixare si sustinere
a usii. Astfel sistemul de balamale devine mai confortabil
si mai fiabil. De asemenea s-a majorat capacitatea de
incarcare pentru versiunile TE 340 3D si TE 540 3D fatd
de variantele anterioare la 80 Kg (TE 340 3D), respectiv
la 120 Kg (TE 540 3D). Spectrul de performante este
intregit prin aspectul inconfundabil asigurat de Tectus,
cu o constructie din trei parti, alcdtuind un corp compact
al balamalei, precum si o frezare simplificata si unitard
atat in toc, cat si in cercevea. Prin aceste imbunatdtiri
constructive, noile modele de balamale au o fiabilitate
sporitd, sunt mai simplu de reglat si compun o imagine
armonioasa impreuna cu uga. Informatii suplimentare, la
www.simonswerk.com

TRAKYA CAM: Sticla de inalta performanta TRC
Ecosol. TRC Ecosol este marca de sticla cu depunere de
control solar si emisivitate scazutd (Low-E) fabricata
in cadrul unitdtilor de productie ale Trakya Cam.
Sortimentul este realizat prin acoperirea unei foi clare sau
colorate in masa, a mai multor straturi de oxizi metalici,
prin tehnologia sputerizarii magnetronice in vid. Pelicula
astfel obtinutd conferd o izolare termica mai eficientd in
timpul ierii (prin scdderea pierderilor de caldura care
duc la o reducere a cheltuielilor de incalzire), iar - in
timpul sezonului estival - asigurd limitarea transferului
de emisii solare, garantand astfel o diminuare a costurilor
aferente functiondrii aparatelor de aer conditionat. De
asemenea, TRC Ecosol contribuie la reducerea transmisiei
de raze UV, care ar putea cauza decolorarea fesaturilor.
Modelul se asambleaza in cadrul unui panou vitrat
termoizolant, depunerea se pozitionandu-se pe
suprafata a doua, in zona interstitiului. Securizarea,
cdlirea, laminarea si emailarea trebuie realizate inainte
de procedeul de sputerizare. Produsul are un aspect
neutru apropiat de sticla float clard si ofera o reducere
cu 40% in ceea ce priveste acumularea de caldura
solard, in comparatie cu unitatile traditionale de geam
termoizolant, ceea ce implicd diminuarea cheltuielilor
privind racirea. Depunerea control solar si emisii scazute
poate fi aplicatd pe foi de sticla avand diferite grosimi
si dimensiuni, taiate, securizate sau cdlite, in functie de
cerintele fiecdrui proiect. Informatii suplimentare, la
www.trakyacam.com.tr

VEROFER: Gama completa de cilindri pentru
dispozitivele de siguranta. Sistemele de inchidere
de tip cilindru constituie partea centrald a programului
de fabricatie al Verofer. Modelele sunt executate din
materiale atent selectionate, prelucrate prin intermediul
unor tehnologii de varf. De asemenea, forta de munca
implicatd in procesul de productie este inalt calificatd,
asigurand fabricarea unor sortimente de inalta calitate.
In aceste conditii, cilindrii Verofer asigurd beneficiarilor
un grad optim de sigurantd, fiind respectate, in mod
strict, toate exigentele incluse in standardele europene
de profil. Portofoliul actual include 0 gama sortimentala
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diversa, din care fac parte: cilindri de siguranta (cu 10
pini), modele centrate/descentrate (cu 8 sau 10 pini),
sisteme cu buton si chei (cu 4 sau 5 pini), cilindri cu
buton pentru instalarea la camerele de baie, semicilindri
cu buton si cu chei (prevazuti cu 5 pini). De asemenea,
in ofertd a fost inclus recent si sortimentul Iseo R7, cu 6
sau 11 pini, reprezentand un sistem ce asigura un grad
sprit de securitate. In continuare, gama de produse va
inregistra un amplu proces de diversificare. 0 garantie a
performantelor deosebite ale acestor produse este datd
inclusiv de faptul cd etapele de fabricatie sunt integrate,
fiind derulate exclusiv in interiorul companiei, ceea ce
asigura un cotrol strict al activitatii. Informatii suplimen-
tare, la www.verofer.ro

WINKHAUS: Feronerie activPilot pentru protectie
inalta si confort sporit. Sistemele de feronerie
activPilot impun noi etaloane de performanta in ceea
ce priveste functionalitatea si eficienta protectiei
asigurate de ferestrele echipate cu aceste elemente
constructive. Modelul se caracterizeaza printr-un bolg
de inchidere original, garantand facilitatea manevrarii
si un grad ridicat de etangeitate la aer/apd. In ceea ce
priveste securitatea, standardul de calitate impus de
specialistii Winkhaus este deosebit de precis, toate
placutele de siguranta fiind prevdzute cu un corp din
otel, ceea ce fnseamnd ca ferestrele la care este instalat
sistemul pot firidicate, din punct de vedere al feroneriei,
in orice moment, la clasa de sigurantd WK2. Ajustarea
se poate realiza intr-o maniera simpld, fard a utiliza
scule speciale, astfel fiind obtinuta rapid o inchidere
etansd (in aceasta proprietate rezida unicitatea pe plan
international a sortimentului activPilot). Nivelul inalt
de calitate este certificat prin marcajul RAL, ce garan-
teaza functionarea in parametrii optimi pe intreaga
durata de exploatare a produsului. Unul dintre cele
mai importante aspecte discutate in prezent, si anume
acela de eficienta energetica a sistemelor utilizate in
constructii, este avut in vedere prin implementarea
metodei de aerisire cu fante multiple, prin care cana-
turile ferestrelor pot fi rabatate pe distante prestabilite.
Astfel, este posibild asigurarea permanenta a unui flux
de aer proaspat, fara a se genera pierderi semnificative
de energie. Referitor la design, prin aplicarea unor prin-
cipii moderne de proiectare a fost conferita sistemelor
activPilot o notd distinctiva, care constd, in principal, in
forma rotunjitd a colturilor ce faciliteaza operatiunile
de curatare. Una dintre cele mai inovatoare optiuni este
aceea a posibilitatii extinderii ulterioare a sistemului cu
functii suplimentare, cum ar fi, de exemplu, instalarea
unui dispozitiv special de ridicare a canatului, in
vederea diminuarii fortelor de actionare. Informatii
suplimentare, la www.winkhaus.ro

Ovidiu STEFANESCU



Mai mult confort si siguranta cu usile din aluminiu Schiico

Resursele primare sunt tot mai mici, pretul energiel cregte, legislatia privind protejarea climel este tol mai severa.
Ca urmare, Invelisul unel clidin, care reprezintd convengenta Intre interior §i extarior, este tot mal mult in atentia
noasira.Uslle, ca parte companenia a anvelopei cladinil, trebuie sa-5| dovedeasca eficienta gl 5a influenieze pozitiv
bilantul energetic al cladirii. Profilele din aluminiu Schilco ADS, datoritd profilulul Tmbunatatit sl extinderil supratetel
izolatorului, asigura un cosficient de {ranster termic excelent, (1.7 W/m'Kpentru serla ADS 75.51).

e

Usi inteligente

Managerul peniru ugl Schico asigura prin lehnologia digilald de control, deschiderea gi Inchiderea automaté a
ugllor, dar Tncorporeaza gi alte functil ale usil, de exemplu legirea Tn caz de urgen{a. Aceasla poate il comandata
prin intermediul unul card, lastaturd, cititor de amprenta sau transponder, Broasca electrich Schilco SafeMatic
realizeazsd inchiderea usii chiar gl n situalia Tn care uga nu este alimentatd cu curent eleclric.

Control centralizat
Senzoril gl comutatoarele magnetice Schilico raporteaza catra sistemul de management centralizal al imobilulul
parametril fizicl gl starea ferestreior gi ugllor. Folosind panoul de control Schiico; un slement de comanda

elegant, cu designul tipic Schilco, ferestrele, protectia solard gi climatizarea pot fi comandate doar prin atingerea
unul ecran tactil,

ALUKONIGSTAHL

www.alukoanigstahl.ro




USI DE INTERIOR

Impact diferit al recesiunii asupra fabricantilor de ansambluri

In anii anteriori recesiunii, piata autohtond de
usi se dezvolta intr-un ritm rapid, in conformitate
cu trendul ascendent al lucrdrilor de constructii.
Astfel, cererea de usi, destinate diverselor cate-
gorii de clddiri, s-a majorat semnificativ, avdnd ca
rezultat o dezvoltare a gamei sortimentale. Dupd
cum se cunoaste, sectorul edificdrii imobilelor
rezidentiale a fost grav afectat de criza economico-
financiard, ceea ce a determinat o scddere expo-
nentiald si progresiva a livrdrilor de usi pentru
interior sau exterior, de modele metalice si alte
ansambluri similare. Problemele actuale - precum
si cele ulterioare - sunt evidentiate cu precddere de
analiza datelor statistice furnizate de institutul
national de profil, cu privire la numdrul autorizati-
ilor de construire eliberate in ultimul timp.

In septembrie 2011, autoritétile locale din intreaga
tara au eliberat 3.845 autorizatii de construire pentru
cladiri rezidentiale (care sunt folosite integral sau in cea
mai mare parte - peste 50% din suprafata imobilului -
pentru locuire), in scadere cu 11,5% fata de luna august
a.c. si cu 5,6% raportat la perioada similard din 2010,
informeazd un comunicat al Institutului National
de Statistica (INS). Datele aferente intervalului 1-30
septembrie 2011 aratd faptul @ s-au acordat 3.854
autorizatii de construire pentru edificarea cladirilor
rezidentiale, din care 1.288 pentru mediul urban si
2.557 pentru cel rural, ceea ce inseamnd un regres de
11,51% comparativ cu luna august a.c. Astfel, avand in
vedere structura acestora, circa 66,5% dintre permisele
respective sunt pentru zona rurald.

Scaderi succesive de 28% si 24%

in primii doi ani de recesiune

Tn cadrul unui studiu realizat in 2008, se remarca faptul
cd vanzdrile producatorilor din branga inregistrau pana
in acel moment o crestere anuala medie de 30%,
datoritd sporirii volumului de investitii din domeniul
imobiliar. Din punct de vedere valoric, se preconiza
cd livrdrile diverselor categorii de ugi, efectuate la
nivel national, ar fi depdsit nivelul de 100 de milioane
de euro. Previziunea inaintata de analistii pietei a
fost confirmatd, recent, de datele analizate in cadrul
departamentului de cercetare al revistei Fereastra.
Consultand informatiile disponibile in cadrul listei cu
112 companii specializate in productia si furnizarea de
usi pentru interior/exterior, ansambluri de intrare etc.,
se constatd cd, pe plan national, veniturile acestora au
scazut cu 24% in 2010, in raport cu 2009, cand cifra de
afaceri din bransd era de 149,7 milioane de euro. Datele
sunt evidentiate de managerii societatilor respective,
in cadrul rapoartelor transmise cdtre Ministerul
Finantelor Publice. Diminuarea aferenta anului trecut se
presupune ca s-a accentuat si in 2011, de vreme ce, in
ianuarie-august a.c., potrivit INS, volumul lucrarilor de
constructii rezidentiale s-a micsorat cu 12,5% in raport
cu intervalul similar din 2010. Totodata, trebuie luat in
considerare ¢g, in semestrul | al anului in curs, au fost
definitivate 17.806 locuinte, cu 868 de unitati mai putine
decdt in perioada similara din 2010 (-4,65%). Cel mai
semnificativ regres, constituind o inversare a tendintei
anterioare semnalate pe piata ugilor de interior, a avut

loc in primul an de recesiune (-28%), pornind de la
nivelul de referintd din 2008 (care a insumat 207,9
milioane de euro). Modul de evaluare a acestui indicator
nu este, insa, extrem de relevant, de vreme ce incasarile
firmelor analizate includ si veniturile obtinute ca urmare
a deruldrii altor activitdti specifice. Aproape tofi cei 112
producdtori sau distribuitori de usi sunt implicati pe
diverse alte segmente ale pietei, cum ar fi, de exemplu,
fabricarea de usi pentru garaj, tamplarie din lemn sau
PVG, livrarea de accesorii/produse din categoria tehnicii
de umbrire etc. Totusi, supozitia potrivit careia aproape
50% din veniturile celor mai importante companii din
bransd ar putea constitui cota livrdrilor efective de usi
de interior este relativ credibila. Faptul ca recesiunea a
avut, insd, un impact diferit in functie de fiecare regiune
in parte este certificat de situatia agentilor economici
specializati care au sediul social in Bucuresti-lifov,
reprezentand aproape 25% din total. Acestia au raportat
pentru 2010 o cifrd de afaceri de 31,2 milioane de euro
- ceea ce constituie 22,44% din veniturile insumate ale
celor 112 societati, respectiv 113,7 milioane de euro (in
scadere cu 16,74% fatd de anul anterior, cand au realizat
37,4 milioane de euro, adicd aproape 24,98% din
volumul total consemnat de companiile analizate, care
au cumulat 149,7 milioane de euro). Informatiile rapor-
tate pentru primul an de recesiune aratd cd operatorii
din Bucuresti-Ilfov au consemnat o evolutie diametral
opusd fatd de celelalte firme din bransd, inregistrand
o crestere in dezacord cu tendintele pietei (+25%), in
raport cu veniturile din 2008, de 29,9 milioane de euro,
care au avut o cotd de 14,38% din totalul de 207,9
milioane de euro, aferent acelui an. Situatia bransei
poate fi observatd si dacd se analizeaza datele furnizate
de unul dintre cei mai importanti producatori europeni
de usi prezenti pe plan national, respectiv Porta KMI -
Arad, care vizeaza obtinerea unei cifre de afaceri de 35
milioane de lei in 2011, vanzarile consemnate in 2010
insumand 28 milioane de lei. Tn portofoliul fabricii din
Arad se regasesc peste 100 de modele de usi i tocuri de
interior, circa 40% din totalul productiei reprezentand
cota exportului catre beneficiari din Grecia, Italia, Oman,
Bulgaria, Croatia, Serbia, Slovenia, Ungaria si Polonia.
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Astfel, 60% din produse sunt distribuite pe plan intern,
Porta KMI Romania dispunénd in acest sens de o retea
formata din peste 35 de distribuitori si mai mult de 250
de puncte de vanzare autorizate.

Ancheta a Consiliului Concurentei

in randul distribuitorilor de usi

In octombrie 2011, Consiliul Concurentei a deschis o
investigatie din oficiu pe piata distributiei usilor de
interior. Obiectul acestei anchete il constituie posibila
incdlcare a legislatiei nationale i comunitare in acest
domeniu de activitate. ,Deciziile operatorilor economici
care vizeazd stabilirea pretului de revanzare sau
protectia teritoriala fac parte din categoria intelegerilor
verticale foarte grave, interzise de Legea concurentei.
0 astfel de practicd poate afecta comertul pe piata
comunitard, indiferent dacd este aplicabild la nivel
national. In consecintd, Consiliul Concurentei va analiza
cazul atat din perspectiva legislatiei nationale, cat si din
cea a Articolului 101 din Tratatul de Functionare a UE’,
a declarat Bogdan Chiritoiu, pregedintele Consiliului
Concurentei. In cadrul procedurii de investigatie au fost
desfasurate inspectii inopinate la sediile a 15 societati
comerciale, in vederea obfinerii de informatii necesare
evaludrii posibilei incdlcari a legislatiei din domeniul
concurentei. Oficialii Consiliului Concurentei reamintesc
si faptul cd institufia este abilitatd sa foloseasca
instructiunile privind condiiile si criteriile de aplicare a
unei politici de clementa potrivit prevederilor din Legea
concurentei nr. 21/1996. Aceasta legislatie secundara -
aplicatd de unitatea ce asigura interfata dintre Consiliul
Concurentei si companiile care depun solicitari pentru
clementd in conformitate cu prevederile legale (Modulul
de Clementd) - ofera posibilitatea firmelor care colabo-
reaza efectiv cu autoritatea de concurentd, pe parcursul
procedurii de investigatie, sa obtind reduceri importante
ale cuantumului amenzii sau chiar sd fie exonerate in
ceea ce priveste sanctiunea pecuniard, in situatia in care
se constatd incdlcarea legislatiei, se aratd intr-un comu-
nicat al Consiliului Concurentei. Din activitatea practicd
similard a oficialilor Uniunii Europene, se cunoaste cd
astfel de anchete se deruleaza timp de mai multi ani, iar



in cazul in care se constata existenta unei intelegeri de
tip cartel, decizia finald va fi luata dupd audieri succesive
ale partilor implicate in fata unor comisii de mediere.
Astfel, se preconizeazd @ rezultatele investigatiei
declansate pe piata nationald a distribuitorilor de usi
vor fi comunicate (in versiunea neconfidentiald) la un
termen deocamdatd nedefinit.

Cele mai ieftine produse,

aflate in atentia clientilor

Chiar si Tnainte de declansarea recesiunii, in domeniul
usilor de interior, cei mai multi beneficiari preferau
ansamblurile nefinisate, pe care sd le configureze ulte-
rior, in functie de amenajarile specifice fiecarui imobil.
Desi pe piata sunt disponibile numeroase modele, ce fac
parte din diferite categorii, cei doi ani de crizd economica
au insemnat o perioada de polarizare accentuata a
cererii. Astfel, in mod similar altor segmente ale pietei de
tampldrie, in sectorul usilor de interior, sortimentele cu o
calitate medie (atdt ca nivel de echipare, cétsi ca finisare)
nu mai constituie - cel putin deocamdata - o optiune
pentru utilizatori. In ceea ce priveste comenzile de usi
metalice pentru apartamente, cu elemente antiefractie
si de unitdti din lemn/diverse combinatii de materiale
(pentru instalare la exterior) si in acest domeniu s-a
inregistrat un regres semnificativ atat din punct de
vedere valoric, cat si cantitativ. Dupd dezvoltarea fara
precedent a gamei de sortimente specifice, se pare cd,
in intervalul anilor 2009-2011, a avut loc o crestere a
importului de sortimente realizate in diverse tari asiatice
(cu precadere, in China), astfel incat multi producatori
autohtoni au fost obligati fie sa efectueze operatiuni de
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export, fie sa-si restructureze aceastd activitate. Astfel,
se poate considera ca produsele autohtone nu mai au o
cota importantd in structura vanzarilor de usi din metal,
de vreme ce, la nivel national, beneficiarii se orienteazd,
in continuare, dupa criteriul pretului. Totuti, reorientarea
vizibild a marilor companii specializate in fabricarea de
usi catre toate categoriile de clienti, mai ales cdtre cei care
doresc produse din gama economicd, va reprezenta noul
impuls de consolidare a viitoarei ascensiuni a livrarilor. n
cele ce urmeazd, pentru a contura perspectivele acestui
domeniu de activitate, sunt prezentate cateva opinii ale
specialigtilor din bransa.

Ana Bejenaru, manager in cadrul Alfa Wood:
+Avand sediul central in Bistrita, compania noastra este
reprezentanta autohtona a firmei Brama - Ucraina, care
detine ofabrica de usi de interior. Comercializarea acestui
tip de ansambluri se efectueaza intr-o pondere de 80%
din vanzdrile totale, fiind promovate, de asemenea,
diverse sortimente realizate in Bielorusia. In oferta
proprie se regdsesc modele din MDF, din lemn stratificat
sau masiv, cele mai multe comenzi fiind consemnate
pentru ansamblurile din MDF, iar in cazul celor din
lemn, pentru usi realizate din esente de fag si pin
nordic. Asiguram distributia printr-o retea formata din
aproximativ 40 de colaboratori, cele mai multe comenzi
fiind receptionate de la beneficiari din Bucuresti si Targu
Mures. Ponderea in contracte o detin solicitdrile pentru
produse ieftine, avand, din nefericire, caracteristici de
performantd pe masura pretului scazut. De asemenea,
pe fondul scaderii accentuate a puterii de cumparare a
populatiei, piata de profil s-a inscris in primul semestru

din 2011 pe un trend descendent, tendinta ce speram
¢d se va inversa in 2012, permitand stabilizarea dome-
niului. n ceea ce ne priveste, in primele sase luni a.c.,
ne-am mentinut vanzarile la nivelul perioadei similare
din 2010. Deocamdatd, instabilitatea domeniului nu
ne permite sd estimam rezultatele exercitiului financiar
in curs, obiectivul nostru fiind reprezentat, insd, in
continuare, de cresterea vanzarilor. Pentru indeplinirea
planului de afaceri, in 2011 am investit preponderent
in includerea in ofertd a unor produse noi si in lansarea
unui catalog”.

Adrian Gheorghila, director tehnic in cadrul
Amplius 2000: ,Pe piata autohtond, promovam
numeroase tipuri de usi, realizate de parteneri din
Germania, Spania, Franta sau ltalia. Cea mai mare
pondere in vanzdri o au modelele de interior, precum
si cele pentru exterior, rezistente la foc si metalice,
acestea comercializandu-se preponderent in Capitald,
chiar daca aria de distributie s-a dezvoltat pe intrequl
teritoriu national. Efectudm livrari cu precadere pentru
proiecte rezidentiale, cele mai multe dintre acestea
vizand, in prezent, ansambluri de locuinte si hoteluri.
De altfel, obiectivul central pe care il avem in vedere
pentru 2012 este reprezentat de accesarea unui numar
cat mai mare de lucrdri de acest tip. Totodatd, avem in
vedere sa alocam fonduri pentru dezvoltarea spatiilor de
stocare si a logisticii pe segmentul usilor. Acest domeniu
este foarte important pentru compania noastrd, chiar
dacd in activitatea proprie predomina, cu aproximativ
65%, comercializarea de mobilier pentru bucdtarie.
Promovam orice tip de usi (cu exceptia celor industriale),

MONTAJUL PROFESIONAL AL FERESTRELOR

Conform descoperirilor stiintifice de ultima ord (fizica imobilelor) si practicii in domeniul constructiilor,
izolarea ferestrelor trebuie sa respecte regula “izolat mai bine pe interior decat pe exterior”.

Aplicarea acestui principiu impune crearea a trei zone interdependente:

1. Izolarea acusticd si termicd, umplerea rosturilor de dilatatie dintre rame si zidarie;

2. Izolarea pe interior, care protejeaza filmul izolant impotriva penetrdrii umiditatii din incinta;

3. Izolarea exterioara, care protejeaza filmul izolant impotriva ploii, zdpezii, razelor UV si, simultan,
permite evacuarea vaporilor de apa din rost in exterior.

SOUDAL WINDOW SYSTEM

Izolarea, neglijatd pand acum de producatorii de ferestre, are o influenta decisiva in calitatea
conexiunii dintre fereastra si zidarie, datoritd faptului cd umiditatea sau inghetul stratului izolant
creeaza o bariera termica, iar aceasta produce pierderi mari de caldura. SOUDAL WINDOW SYSTEM
permite umplerea si izolarea perfectd a rosturilor cu ajutorul spumelor poliuretanice de inaltd calitate,
foliilor de tip bariera de vapori, benzilor autoexpandabile si materialelor siliconice.
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iarin 2011 am remarcat cd beneficiarii solicitd mai ales
modele din gamele economice. Pentru 2011 ne-am
propus mentinerea rezultatelor financiare la nivelul celor
consemnate anul trecut, iar in perspectivd, pentru 2012,
considerdm cd existd premise optime de dezvoltare”.

Florin Patragcu, director de marketing al
Aress Design: ,La nivel intern, am adoptat in acest an
o strategie de stabilizare a afacerii, conditiile economice
actuale nefiind favorabile aplicdrii unor programe
complexe de dezvoltare. Domeniul de activitate al firmei
noastre este reprezentat de fabricarea parchetului si a
usilor metalice de exterior, respectiv a celor de interior,
care detin ponderi egale din cifra de afaceri. Cele mai
multe vénzari le inregistram pentru produsele din gama
economica, chiar daca in ofertd se regdsesc sortimente
din toate categoriile. Beneficiarii autohtoni sunt bine
informati in ceea ce priveste caracteristicile produselor,
iar piata nationala a consemnat o ugoard crestere in
2011, ceea ce ne determina sa afirmam ca in acest
domeniu de activitate existd perspective de dezvoltare.
La nivel national, livram produsele specifice pe intreg
teritoriul tarii, cu precadere in Muntenia si Transilvania.
Influenta factorului sezonier asupra pietei nu s-a modi-
ficat in perioada recesiunii si, ca de obicei, vanzarile sunt
relativ reduse la inceputul fiecarui an, cea de-al doilea
semestru fiind mai dinamic din acest punct de vedere.
Pentru 2011 vizam mentinerea cifrei de afaceri”.

Dan Cotiga, Key Account Manager al Benati:
JFabricarea si comercializarea de usi contribuie cu
aproximativ 70% la vanzarile totale, iar in acest
moment realizam 10.000 mp de ansambluri/schimb,
toate sortimentele (modele pentru interior, exterior si
speciale, executate din lemn masiv) fiind certificate cu
marcajul CE. Anul acesta, seria comercializatd prepon-
derent a fost Deco Plus, iar cele mai multe comenzi pe
care l-am indeplinit au provenit de la proiecte imobiliare
situate in Capitald si in zona de vest a tarii. Efectuam
livréri la nivel national (prin intermediul celor doud
showroom-uri proprii, al retelelor de dealeri locali si al
magazinelor de tip DIY), precum si la export, in tarile
baltice si Ungaria. In primele noud luni ale anului in
curs, am consemnat o stagnare a rezultatelor financiare
la nivelul celor obtinute in perioada similara din 2010
si estimam cd aceastd tendinta se va mentine pand
la finalul lui 2011. De asemenea, piata de profil s-a
mentinut la acelasi nivel, aceastd tendintd datorandu-se
trendului similar de dezvoltare consemnat pe piata
constructiilor. Preconizdrile noastre in ceea ce priveste
evolutia domeniuluiin 2012 sunt pozitive. Astfel, avem
contracte pentru ansambluri imobiliare pe care le vom
finaliza anul urmétor si incd nu am incheiat toate nego-
cierile cu dezvoltatorii. Beneficiarii finali ai acestui tip

de proiecte solicita cu precddere produse personalizate,
spre deosebire de anii trecuti, cand deciziile de achizitie
erau luate exclusiv de investitori. Chiar dacd acesta este
un proces mai dificil, contribuie la cresterea gradului de
diversitate al pietei”

Madalina Ernila, manager in cadrul firmei
Betarom: ,Activim in calitate de importator direct
al unor multiple tipuri de usi (de intrare, antifoc, anti-
efractie, de sticld etc.), realizate de producatori italieni
si am consemnat anul acesta vanzari preponderente
in zona Moldovei, respectiv in Bucuresti. Livrdrile se
executd la nivel national (inclusiv pentru proiecte imobi-
liare), iar ponderea principalelor categorii comercializate
diferdin functie de perioada. In ultimele luni, am vandut
cu precddere usi antifoc pentru constructii industriale si
ansambluri destinate instaldrii la interior. Dispunem
de un stoc important de produse, ceea ce ne permite
sd raspundem celor mai complexe solicitdri venite
din partea clientilor. Din cate am remarcat, in ultima
perioadd acestia sunt tot mai bine informati si solicitd
modele cu grad ridicat de complexitate, aliniindu-se
tendinelor europene din domeniu. La nivel general,
piata de profil s-a inscris in 2011 pe un trend ascendent
si sperdm ¢d aceastd tendintd va fi observata si in 2012.
Rezultatele financiare proprii au fost optime in primele
noud luni din 2011, cdnd am inregistrat o dublare a
cifrei de afaceri. Totusi, pana la finalul anului, estimam o
mentinere a vanzarilor. Principalele proiecte de investitii
pe care le-am derulat in 2011 au vizat dezvoltarea unui
proiect tip «call-center» si implementarea unui sistem
de monitorizare a clientilor, a logisticii etc.”

Corneliu Malinoiu, director tehnic al Conf
Binale: ,In activitatea de productie pe care o deruldm,
executia de usi si ferestre detine ponderi relativ egale,
cele mai multe vanzdri fiind inregistrate pentru modele
realizate din esente de tei si stejar, in zonele de sud si
de nord ale tarii. Livrdrile din 2011 au fost efectuate
prin intermediul celor trei puncte proprii de lucru, iar
beneficiarii au solicitat preponderent sortimente din
gama medie si de lux. Obiectivul central al strategiei
de dezvoltare in 2011 a fost reprezentat de dezvoltarea,
din fonduri proprii, a unui nou centru de prelucrare.
Vanzarile din primele noud luni ale anului in curs s-au
mentinut la nivelul perioadei similare din 2010, iar
pentru intregul exercitiu financiar vizam obtinerea unor
venituri in valoare de 4,9 milioane de lei. Din nefericire,
nu putem face estimari si pentru 2012, avand in vedere
gradul ridicat de nesiguranta al acestui domeniu de
activitate”.

Dan Dinica, director de vanziri al Eurocasa:
,Suntem specializati in exclusivitate in comercializarea
de usi (de interior si de intrare) la nivel national, inclusiv
pentru proiecte imobiliare, activand ca reprezentantd
pe plan national a mai multor producdtori italieni.
Anul acesta, am comercializat cu precadere modele
din gama economica in zona Capitalei, cele mai multe
vanzari fiind consemnate pentru usile Barausse si
Rimadesio. Obiectivele pe care le-am avut in vedere la
nivelul lui 2011 - si pe care am reusit sd le indeplinim in
totalitate - au fost reprezentate de mentinerea pozitiei
pe piatd si de extinderea showroom-ului propriu i
a parcului auto. Rezultatele financiare din primele
noud luni ale lui 2011 s-au stabilizat la nivelul celor
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consemnate in intervalul similar din 2010, insa preco-
nizam obtinerea unei cresteri importante (de 40%)
pand la finalul anului, acest interval fiind, de altfel,
sezonul de varf al activittii noastre. In ceea ce priveste
dinamica pietei, acest an nu a fost diferit fatd de cel
precedent, iar pentru 2012 premisele de dezvoltare
sunt imbucuratoare, cu precadere din punct de vedere
al edificarii imobilelor rezidentiale de lux, categorie ce
este vizatd preponderent de Eurocasa. Spre deosebire
de segmentul economic, livrdrile de usi pentru vile sunt
singurele ce inregistreaza un parcurs optim”.

Alexandru Bejinaru, reprezentant de
vanzari al Mega Construct Metal: ,Pentru intervalul
2011-2012, principalele obiective pe care le avem
in vedere sunt reprezentate de majorarea capacitatii
de fabricatie si accesarea unor noi piete de export.
De asemenea, anul acesta am reusit sa mentinem
preturile la un nivel constant si nu estimam majorari
semnificative pe termen scurt, chiar daca acest aspect
este influentat de conjunctura economica nefavorabild
(pe plan european). Domeniul usilor metalice nu a inre-
gistrat in 2011 o crestere semnificativa si a fost marcat
de lipsa unor stimulente de incurajare a investitiilor.
Estimam ca actualele conditii din brangd vor determina
mentinerea cifrei de afaceri proprii (care a fost de 7,3
milioane de lei din 2010) la acelasi nivel in 2011, pand in
prezent consemndndu-se o crestere de 15% a vanzarilor
fatd de 2010".

Robert Dinca, administrator al companiei
Perfectview: ,Ne distingem pe piata prin realizarea
unor modele unicat de usi din lemn, livrdrile efectu-
andu-se atat pe piata internd, cat si pe cea externd.
Comercializarea usilor de interior contribuie cu apro-
ximativ 20% la vanzarile totale, in structura acestora
regasindu-se si fabricarea de ansambluri din PVC (80%)
silemn. Pentru executia usilor, al caror pret poate ajunge
sila 3.000 de euro pe unitate, utilizdm feronerie Maco si
profile realizate din esente de stejar, molid sau meranti.
Pe plan intern, in ultima perioadd am onorat preponde-
rent comenzi din Bucuresti, la nivel general fiind vizate
proiecte individuale de case/vile si centre rezidentiale ce
includ imobile cu arhitecturd deosebita si nivel ridicat de
finisare. In primele noud luni din 2011, pe fondul cres-
terii numdrului de contracte ce vizeazd achizitia de usi
pentru exterior, am consemnat o majorare a rezultatelor
financiare fatd de perioada similard din 2010, iar pana
[a finalul anului in curs, preconizam o crestere de 20% a
veniturilor totale. Piata nationala s-a mentinut la nivelul
lui 2010, dar pe segmentul de lux al ansamblurilor din
lemn se preconizeaza o evolutie la parametri mai buni
in 2012. Spre deosebire de ceea ce se intampla in fara
noastrd, beneficiarii din strdindtate se orienteaza cu
precadere spre produsele de calitate, pentru care sunt
dispusi sd plateascd mai mult.”

Viorel Birloveanu, administrator al Porta
Brand B&M: , Principalele obiective de dezvoltare pe
care le avem in vedere constau in deschiderea de noi
showroom-uri (in orasele de langa Bucuresti, precum
Ploiesti, Targoviste, Alexandria etc. si in Bulgaria),
propunandu-ne si inaugurarea unui nou spatiu logistic.
Totodatd, vizdm extinderea retelei de revanzatori
si_consolidarea prezentei in mediul online. Astfel,
putem afirma cd am devenit unul dintre cei importanti



distribuitori de usi fabricate de Porta KMI din sud-estul
Europei, iar in prezent definem trei magazine si
avem numeroase contracte cu dealeri din Romania i
Bulgaria. Aproape 50 dintre acestia reprezinta firme
de dimensiuni mari, care ne promoveaza produsele in
spatiile proprii de prezentare. Un alt canal de distributie
este reprezentat de cel online, unde am investit sume
importante pentru campanii de promovare i am avut
rezultate foarte bune, cu precdere in ceea ce priveste
atragerea de clienti-persoane fizice. Dispunem de
un depozit cu o suprafatd de 3.000 mp si efectudm
distributie directa incd de la debutul activitatii (in
2009), cand am preluat operatiunile celui mai mare
distribuitor Porta KMI din Romania, Chemicalcom Adya.
Actualmente, avem in stoc aproximativ 40.000 de usi/
tocuri si comercializam toate modelele Porta KMI (de
interior, exterior, metalice, tehnice etc.). Cea mai bine
comercializatd este gama Porta Decor, o dinamicd
optima fiind inregistrata si de Minimax si Porta Nova.
De asemenea, majoritatea vanzarilor se efectueaza in
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Bucuregti si judetul llfov, precum si in alte orage mari
din tard, precum Cluj-Napoca, Brasov, Pitesti, Ploiesti
etc. In prima parte a acestui an am majorat preturile
in medie cu 7% la sortimentele Porta, insd, pentru
¢d am aplicat o strategie de afaceri potrivita, efectele
recesiunii nu ne-au afectat in mod semnificativ. Din
punctul nostru de vedere, avantajul perioadelor
de crizd economicd este reprezentat de eliminarea
firmelor caracterizate de o activitate neprofesionista
si necorespunzatoare. Totusi, dezvoltarea domeniului
este determinata cu precadere de evolutia segmentului
constructiilor si, avand in vedere ca executia de locu-
inte a stagnat la nivelul din 2010, nu se preconizeaza
modificdri semnificative in bransa furnizorilor de usi. in
ceea ce priveste evolutia cifrei de afaceri, pentru 2011
estimam obtinerea unei majordri de pana la 30% fata
de nivelul de 3,8 milioane de lei din 2010, in conditiile
in care, in primul semestru din 2011, am consemnat
doud milioane de lei raportat la perioada similard din
2010, cand am inregistrat 1,6 milioane de lei. Pentru
2012 ne-am propus consolidarea ritmului de crestere a
vanzarilor la circa 10%”".

Marilena Sirbu, director general al Porta
Elcon: , Anul acesta, fabricarea usilor in unitatea proprie
de productie s-a reflectat printr-o pondere de 80% din
vanzarile totale, diferenta fiind constituitd de distributia
de parchet, tapet etc. Cele mai multe vanzari -
inclusiv pentru marile proiecte imobiliare - s-au realizat
in judetele Prahova, Cluj si Dambovita (desi aria de
distributie este dezvoltatd la nivel national), modelele
solicitate preponderent fiind in nuante de alb. Recent,
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am inclus in ofertd noi sortimente, gama de produse
comercializate constand in usi pentru interior (din
melamind sau furniruite) si de exterior (metalice si blin-
date). Cererea a fost in ultimul timp polarizata, clientji
orientandu-se fie catre produse economice, fie spre
cele scumpe, iar la nivel general bransa s-a inscris pe un
trend ascendent. In acelasi timp, conditiile concurentiale
s-au indsprit, pe fondul aparitiei a mai multe firme de
profil. Pentru 2012, sperdm cel putin intr-o mentinere
a nivelului pietei si, eventual, intr-o usoara crestere a
acesteia. In 2011, am reusit s& indeplinim obiectivul pe
care ni I-am propus din punct de vedere financiar si am
consemnat o crestere de aproximativ 30% a vanzarilor
in primele noud luni a.c., fatd de intervalul similar din
2010. In procesul de executie prelucrim cu precidere
profile din esente de stejar, nuc, paltin, fag, wenge,
utilizdm feronerie din import (Italia) si dispunem de o
capacitate de fabricatie cuprinsa intre 1.000 unitati/lund
$i 1.200 de unitdti/lund”.

Camelia PANTEL
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USI DE GARAJ

Aflat in legdturd directd cu tendintele sectorului
constructiilor rezidentiale (in general), domeniul
fabricdrii/comercializdrii de usi de garaj a fost
grav afectat de efectele recesiunii, in intervalul
anilor 2009-2011 avdnd loc o serie de modificdri
structurale in ceea ce priveste cererea efectivd.
Astfel, beneficiarii au inceput sd solicite preponde-
rent modele promovate la un pret cit mai redus, cu
functiuni simple si calitate pe mdsurd, integrdnd
in numeroase cazuri componente importate
din tdri asiatice. Principalele inconveniente ale
acestui tip de usi de garaj constau in aparitia
rapidd a deficientelor in exploatare, eventualele
remedieri fiind relativ costisitoare. S-ar putea ca,
in intervalul urmdtor, sd se constate o sporire a
numdrului de comenzi efectuate pentru inlocuirea
ansamblurilor, ceea ce ar putea reprezenta - in
mod paradoxal - principalul motor de expansiune
a afacerilor specifice.

In opinia celor mai multi manageri ai companiilor
specializate, restrangerea numarului de clienti, precum
si a bugetelor disponibile pentru achizitia usilor de
garaj ce vor fi instalate in cadrul marilor proiecte
rezidentiale reprezinta principalul motiv pentru care
livrdrile de usi sectionale au fost evaluate, in 2011, la
circa 12 milioane de euro, respectiv aproape 16.000 de
unitdti. La nivelul anului 2012, segmentul fabricantilor
de usi de garaj s-ar putea situa pe un nou trend descen-
dent din punct de vedere al cifrei de afaceri realizate
de firmele din bransa (-15%), desi, daca se ia in consi-
derare varietatea modelelor promovate, dezvoltarea nu
a fost intreruptd de conditiile economice nefavorabile.
In acelasi timp, gradul de informare a utilizatorilor s-a
majorat substantial in raport cu perioada anterioara
integrarii in structurile Uniunii Europene. Utilizate incd
din Antichitate si Evul Mediu pentru a asigura accesul
vehiculelor in incinte adapostite (si confectionate in
acele vremuri mai ales din lemn), usile de garaj au
fost pand de curand percepute ca ansambluri a caror
importantd era data doar de criteriile legate de functio-
nalitate. Tntrucit se instaleaza aproape in exclusivitate
la case/vile, ce reprezintd in multe cazuri imobile cu un
aspect arhitectural deosebit, in ultimul timp au fost
luate in calcul si considerente referitoare la design,
odata cu intrebuintarea, pe scard largd, a panourilor
metalice sau a materialelor compozite. Practic, astazi
se poate remarca faptul cd aspectul usilor de garaj este
armonizat cu exigentele actuale de design, sortimen-
tele livrate combindnd caracteristici de andurantd,
confort, manevrare facila, estetica deosebita si sigu-
rantd in exploatare. Tehnologia de fabricatie a acestor
modele a evoluat treptat, fiind executate atat variante
simple, cat si versiuni performante, cu proprietdti de
termo-fonoizolare, ce integreazd module de actionare
automatd, senzori si componente electronice care
permit conectarea la sistemul integrat de management
al cladirii. Pe pietele internationale, precum si pe plan
autohton activeaza numerosi producdtori care pun la
dispozitia utilizatorilor numeroase versiuni, potrivite
oricarei aplicatii. Diversitatea usilor de garaj disponibile
in Roménia si multitudinea sistemelor de operare cu
functii inovatoare demonstreaza ca existd numeroase
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premise favorabile unei expansiuni sustinute a vanza-
rilor imediat dupa finalizarea recesiunii, in momentul
in care puterea de cumparare a proprietarilor persoane
fizice va spori, iar bugetele alocate constructiei
marilor centre rezidentiale vor deveni mai consistente,
nemaifiind necesard apelarea la asa-numitele solutii
,de avarie”.

Ansamblurile trebuie sa respecte cerintele
de siguranta impuse de standardele UE

Fie cd sunt cu deschidere basculantd, fie usi tip rulou,
armonice, culisante, sectionale, ansamblurile din categoria
usilor de garaj trebuie sa respecte nivelul de sigurantd
impus prin standardele europene, armonizate si in tara
noastra. Inc din primavara anului 2007, toti comerciantii
sunt obligati sd mentioneze dacd produsele proprii
indeplinesc sau eludeaza specificatiile standardului SR EN
13241-1:2004, aplicabile la ugi pentru uz industrial, comer-
cial si pentru garaje. Partea | a standardului reglementeaza
piata produselor specifice fara caracteristici de rezistentd
la foc sau protectie la fum si a fost aprobata de Comitetul
European pentru Standardizare (CEN) incd din anul 2004.
La nivelul UE, interesele marilor producdtori de usi de
garaj, porti si usi industriale sunt reprezentate de Federatia
Europeana a Fabricantilor de Usi si Porti (EDSF), cu sediul in
localitatea Hagen, landul Nordrhein-Westfalen - Germania.
Fondata in anul 1985, organizatia reuneste 19 membri, ce
reprezinta atat asociatii profesionale de profil sau patro-
nate, cat si reputate firme specializate. Expertii federatiei
participa activ, in cadrul comisiilor tehnice ale CEN (TC 33
siTC61) la elaborarea normei pentru usile de garaj, portile
si usile industriale rezistente la foc i cu andurantd la
fum (standardul EN 13241-2, aflat in stadiu de proiect),
precum si la actualizarea prevederilor EN 13241-1:2004
in conformitate cu noul requlament de comercializare a
produselor de constructii (CPR). Chiar dacd nu sunt afiliati
in totalitate la o organizatie similard, este necesar ca toti
fabricantii/importatorii din tara noastra sd-si adapteze
oferta la cerintele europene, astfel incat ansamblurile sa
poatd indeplini exigentele actuale de securitate, referitoare
[a strivire, tdiere, forfecare, prindere etc. De asemenea,
este bine sa se acorde o importantd aparte serviciilor
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aferente, asigurate de personal fnalt calificat, respectiv:
consultantd specializatd la achizitie (in functie de specificul
imobilului), instalare, intretinere periodica in exploatare,
remediere a eventualelor deficiente (inclusiv in perioada
de post-garantie), interventii in caz de urgenta etc. Pe
termen lung, dat fiind potentialul pietei de constructii
rezidentiale din Romania, analistii estimeazd o majorare
graduald a nivelului de instalare a usilor de garaj, dupd
finalizarea proiectelor importante de executie a marilor
cartiere ce includ unitati unifamiliale de locuit (tip vila).
Multe societati dispun de o ofertd completa, care include
atat usi propriu-zise, cat si componente pentru manevrare,
respectiv alte produse din categoria tehnicii de acces sau
pentru aplicatii speciale (industriale). Din pdcate, in ultimul
timp, ca urmare a crizei economice, au apdrut mai multe
societati specializate strict in livrarea,,celor mai ieftine usi
de garaj’, care nu asigura nici macar servicii de instalare,
iar daca apar defectiuni in exploatare, datorate montajului
defectuos sau slabei calitati a produsului in sine, benefi-
ciarii ce au ales astfel de solutii vor regreta faptul ca si-au
intemeiat decizia doar pe considerente legate de cost, féra
sd ia in considerare cd un astfel de ansamblu reprezintd o
investitie pe termen lung. Cei ce au optat pentru achizitia
de produse ieftine nu pot invoca faptul ¢ nu au avut la
dispozitie o oferta atotcuprinzatoare, care include cu preca-
dere ansambluri de top, din panouri din lemn (finisate cu
diferite tipuri de furnir), otel sau elemente tip ,sandwich”.
(a modalitate de actionare, sunt disponibile versiuni cu
deschidere manuald sau automata (avand servomotoare
actionate prin intermediul telecomenzii sau prin apasarea
unui buton). Selectia componentelor ce alcatuiesc o usa de
garaj se efectueaza aproape exclusiv la sfatul specialistilor,
in functie de model sau de gabaritul foii mobile. Pentru a
evidentia cele mai semnificative aspecte care pot influenta
activitatea societatilor implicate pe piata usilor de garaj/
industriale, in cele ce urmeaza sunt prezentate cateva
opinii ale specialitilor din branga.

Ovidiu loan Chis, director executiv al Alfa
Cluj: ,In oferta companiei noastre se regdseste si
comercializarea de usi industriale, segment care a
contribuit in 2010 cu aproximativ 0,9 milioane de euro



|a realizarea cifrei totale de afaceri, situata la nivelul de
3,2 milioane de euro. De asemenea, in primul semestru
al acestui an, au fost consemnate vanzari in valoare
de 0,4 milioane de euro si estimdm ca pana la finalul
lui 2011 vor fi consemnate venituri in valoare de un
milion de euro. Dintre cele mai frecvente probleme care
se regdsesc pe acest segment de activitate, am putea
mentiona existenta anumitor dificultti in accesarea de
proiecte incepute acum cativa ani si la care lucrdrile au
fost reluate, imposibilitatea de plata a multor dlienti,
concurenta puternica din brangd, costurile mari ale
materiilor prime si presiunea exercitata in privinta
pretului de cdtre cumparatori. Potrivit unor analize
proprii, in 2010 piata specifica a insumat 20 milioane
de euro, iar pentru intervalul 2011-2012 estimam o
majorare de 5% a acestei valori, in cazul in care inves-
titorii vor dezvolta proiectele pe care le-au anuntat
pentru intervalul urmdtor. Efectuam livrdri atat pentru
modele standard, cat si pentru comenzi speciale si
dispunem de un stoc permanent”.

Gabriel Duta, directorul executiv al Alumatic:
In primele 9 luni din 2011, am comercializat prepon-
derent usi pentru domeniul industrial (in proportie
de 38% din vanzarile totale), modelele preferate de
clienti fiind cele cu autocurdtare, automate, sectionale,
flexibile, culisante, glisante, batante, armonice etc.
Totodatd, oferta sortimentald include usi pentru
domeniile comercial si office (34%), precum si pentru
cel rezidential sau porti, perdele, grilaje, luminatoare
industriale si policarbonat pentru aplicatii industriale.
Alumatic livreaza exclusiv produse de import, fabricate
de parteneri precum Geze (modele automate gi
industriale), Ditec (pe segmentul industrial) etc. Aria
de distributie s-a extins la nivel national, zona cea
mai activa din acest punct de vedere fiind Capitala.
Vanzdrile se deruleaza prin intermediul a trei puncte
proprii de lucru si al unei retele proprii de dealeri, care
cuprinde aproximativ 190 de parteneri. Veniturile din
primul semestru al acestui an au fost cu 14% mai mari
decét cele din perioada similara din 2010. Aceasta ne
determinad sa estimam obtinerea unei majordri similare
a cifrei de afaceri anuale, fatd de nivelul de 2,1 milioane
de lei consemnat in 2010. De asemenea, principalul
obiectiv pe care il avem in vedere este reprezentat de
consolidarea pozitiei pe piatd. Preconizdrile noastre in
ceea ce priveste evolutia pietei pentru 2012 sunt de
mentinere la nivelul din 2011, cand a fost consemnata
0 crestere de aproximativ 10% fatd de 2010”.

Mircea Anitei, director de vanzari in cadrul
Door Sistem: ,In intervalul ianuarie - septembrie a.c.,
ponderea in structura vanzarilor au avut-o usile glisante
automate si cele de garaj (rezidentiale si industriale).
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Activam la nivel national, cei mai importanti furnizori
fiind Dorma (pentru usile automate glisante, batante sau
rotative) si Hormann (pentru cele de garaj). Ne implicam
in dezvoltarea proiectelor in toate stadiile de executie
si colaboram cu persoane fizice sau juridice, oferind tot
sprijinul logistic necesar. Numdrul de lucrdri s-a aflat
anul acesta intr-o usoara scadere fatd de anul anterior,
ca urmare a trendului descendent care a caracterizat
sectorul constructiilor. Totodata, au apdrut schimbari
importante si in atitudinea cumparatorilor, care prefera
sd aleagd modele actionate manual, in detrimentul celor
automate sau, in cazul renovarilor, sa schimbe anumite
componente si nu intregul sistem. Tendinta generald
in randul beneficiarilor constd in achizitia produselor
ieftine, inclusiv in cazul constructiilor noi, unde bugetul
investitorilor este, de cele mai multe ori, redus. Pentru
contracararea trendului descendent ce caracterizeaza
domeniul constructiilor, am venit in ajutorul clientilor,
adoptand o atitudine flexibild (manifestata prin
practicarea unor preturi adecvate si asigurarea unor
solutii optime) si ne-am consolidat relatiile cu furnizorii.
De exemplu, anul acesta am inclus in oferta un produs
din gama economicd, respectiv un nou tip de mecanism
pentru usile glisante automate, Dorma ES 75, la reco-
mandarea furnizorului nostru. Chiar daca nu dispunem
de conditii favorabile de piatd, pentru anul in curs vizam
0 majorare a cifrei de afaceri, care s-a situat in 2010 la
nivelul de 2,7 milioane de lei. In vederea atingerii acestui
obiectiv, am recurs la masuri precum: scaderea preturilor,
cresterea volumului si pastrarea, in acelasi timp, a calitatii
produselor comercializate si a serviciilor prestate. De
asemenea, la finalul lui 2011, ne-am propus sa defini-
tivam proiectul de investitii in noul sediu administrativ,
care va include un centru de productie a usilor automate
si spatii de stocare”

Cornelia Rotaru, reprezentant al Electric Plus:
,Ponderea in veniturile companiei a fost detinutd, in
2011, de distributia usilor de garaj (marca proprie),
fabricate din panouri Kingspan si prevdzute cu feronerie
Flexiforce. Totodatd, o cotd importantd din incasari
a fost cea aferentd sistemelor parasolare (jaluzele
orizontale si rulouri). La realizarea cifrei de afaceri
contribuie, de asemenea, comercializarea de tamplarie
din PVC i sisteme de alarmd. Clientii nostri au solicitat
preponderent sortimente ieftine, insa de naltd calitate,
produsele pe care le-am vandut cel mai mult in 2011 -
inclusiv pentru proiecte rezidentiale - fiind reprezentate
de usile de garaj sectionale. Pentru dezvoltarea acestui
segment, majoritatea investitiilor pe care le-am derulat
in acest an a vizat aspectul promovarii. In ceea ce ne
priveste, am consemnat o evolutie optima a vanzarilor,
ceea ce ne determind sa estimam o majorare a cifrei de
afacerifata de nivelul de 12,1 milioane de lei, consemnat
in 2010. Din nefericire, la nivel general, pe piata de
profil au fost inregistrate numeroase probleme, cea mai
importantd dintre acestea referindu-se la aspectele de
dumping. Astfel, in acest moment, activeaza pe piatd
multe firme care vand usi de garaj la preturi foarte mici
si nu efectueazd activitdti de montaj. Din nefericire,
perspectivele pentru 2012 sunt similare i nu se intrevede
o0 imbunatatire a situatiei”.

Irinel Grigoras, Sales Manager al European
Standard: ,Estimam cd, anul acesta, societatea
European Standard va inregistra o cifrd de afaceri de

aproximativ 1,1 milioane de euro, in usoard crestere
fata de 2010, cand nivelul respectiv a fost de un milion
de euro. Totusi, chiar daca am consemnat o majorare a
vanzdrilor in primele sase luni, principala ingrijorare
este datd de faptul cd a avut loc, concomitent, o scadere
a marjei profitului. Ne asteptdm la o imbunatatire

curs, perioada actuald reprezentand, de altfel, sezonul

de varf din domeniu. In oferta noastra se regasesc usi
de garaj rezidentiale marcile Normstahl si Roeffe (cu o
cotd de 70% din vanzarile totale), modele industriale
(30%), rapide, antifoc, precum si grilaje sau rulouri
metalice. Pentru aceste categorii se efectueazd acti-
vitati de import direct din Germania, Austria, Suedia
si Cehia. Anul acesta, cele mai bine comercializate
produse au fost usile de garaj marca Normstahl, pentru
care se acordd o garantie de zece ani. In 2011, zonele
preponderente de livrare s-au regasit in partea de sud
a tarii si in Transilvania. Prin intermediul celor doua
depozite proprii, al retelei de dealeri (alcdtuite din
aproximativ 40 de firme), al colaborarii cu magazinele
Do-It-Yourself (DIY), respectiv prin comercializarea
directd in randul dezvoltatorilor de proiecte imobiliare,
acoperim intrequl teritoriu al tdrii. De asemenea,
derulam activitati de export in Republica Moldova
si Bulgaria, unde vanzdrile din 2011 s-au situat la
acelasi nivel ca in 2010. Principalele directii strategice
sunt reprezentate de dezvoltarea extensiva/intensiva
a retelei de dealeri si efectuarea de investitii directe
in expansiunea departamentelor tehnic si comercial.
Pentru intervalul 2011-2012, planul managerial presu-
pune cresterea eficientei prin supravegherea atentd a
costurilor, consolidarea echipei de vanzari, mentinerea
activitdtii la cote optime i concentrarea atentiei pe
produsele cel mai bine vandute. Dintre principalele
probleme pe care le-am intdmpinat in ultimul timp, am
putea mentiona scaderea puterii de cumparare a bene-
ficiarilor si orientarea acestora catre ansambluri din
gama «low-cost», ceea ce ne-a determinat, la randul
nostru, sa adoptdm un set de masuri speciale, precum:
diversificarea gamei sortimentale, imbunatatirea
calitatii produselor si scaderea pretului recomandat de
vanzare. La nivelul lui 2012 estimam o usoara revenire
pe segmentul industrial si scaderi cuprinse intre 10% si
15% pe cel rezidential".

Victor Ariciu, manager in cadrul Intersofex:
JFiind specializatd inclusiv in distributia de usi (in
proportie de 30% din totalul livrdrilor), firma noastrd a
efectuatin 2011 livrari preponderente in partea de sud
a tarii. Principalele sortimente comercializate au fost
reprezentate de usile industriale (detinand aproximativ
50% din vanzarile specifice acestui sector de activitate),
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in oferta proprie regdsindu-se si usi de garaj, antifoc
sau metalice. Pe segmentul ugilor industriale suntem
dealer autorizat al firmei Giinther-Tore la nivel national,
insd ne-am implicat si in executia de proiecte reziden-
tiale, unde cererea pentru acest tip de produse nu este
in acest moment foarte mare. Totodata, se remarca
functie de sezon. Astfel, in 2011, prima parte a anului
a adus o scadere fata de intervalul similar din 2010, o
imbundtdtire a situatiei fiind prognozata spre sfarsitul
[ui 2011. Anul viitor va fi consemnata, probabil, o
usoara crestere, pentru cd se deruleazd cateva proiecte
importante care se vor finaliza in primul trimestru si vor
ajunge rapid in etapa echiparii cu usi speciale. Cea mai
mare dificultate semnalata in bransd este reprezentata
de orientarea preponderentd a beneficiarilor catre
produse cu preturi reduse, care trebuie sa aibd, in
acelagi timp, un grad ridicat de calitate. Pentru 2011
ne-am propus o majorare a cifrei de afaceri fatd de
nivelul de 14,2 milioane de lei consemnat in 2010, dar
este posibil ca veniturile sa se mentind la acelasi nivel.
Totodata, conditiile dificile de piatd ne-au determinat
sd nu efectuam investitii semnificative, focalizandu-ne
in exclusivitate pe conservarea afacerii”

Florin Comaniceanu, directorul general al
subsidiarei din Sibiu a grupului de firme Kom
Doors: ,La nivel de holding, s-a aplicat in 2011 un
program de investitii pentru dezvoltarea filialelor din
Ramnicu Valcea si Brasov, care s-au implicat in activitafi
de import direct. In calitate de reprezentanti a celeilalte
companii din cadrul grupului, cu sediul in Sibiu, putem
afirma cd ponderea in vanzdrile proprii o detin usile de
garaj rezidentiale si cele industriale, a caror comerciali-
zare insumeaza aproximativ 70% din vanzarile totale,
diferenta fiind reprezentatd de promovarea sistemelor
de actionare automata a portilor, livrarea de accesorii
etc. Totodatd, suntem implicati in activitati de import,
distributie si productie, printre cei mai importanti
furnizori cu care colabordm aflandu-se Hdérmann,
Dorma si Nice. In prezent, cele mai multe comenzi le
inregistram in centrul tdrii si, intrucat sezonul de varf
se observa in ultima parte a anului, ne-am propus sa
realizdm, ca de obicei, aproximativ 35% din cifra totala
de afaceri. Obiectivul principal pe care il avem in vedere
este reprezentat de mentinerea activitatii la cote
optime. La nivel general, am remarcat faptul ca piata
de profil a inregistrat o oarecare imbunatatire fatd de
perioada similara din 2010".

Ciprian Oprea, director general al Milca,
firma membra a MCA Grup: ,In prima jumitate a
anului 2011, am consemnat vanzari cu 50% mai mari
decét in perioada similara din 2010, comercializand

1.800 de unitati de usi sectionale. Aceastd situatie a
determinat cresterea cu 42% a cifrei de afaceri, iar cota
de piatd a depdsit valoarea de 25%, in raport cu 2010.
Pana la finalul anului in curs, estimam obtinerea unei
noi majorari a cotei de piatd, cu inca 7%. De altfel, usile
sectionale rezidentiale si industriale reprezintd cele mai
bine véndute produse ale companiei noastre si au un
aport de 60% la veniturile totale. In cadrul unitatii din
Jilava dispunem de o capacitate de fabricatie de 10.000
unitati/an, lucrdnd cu o retea de dealeri formatd din
peste 1.000 de colaboratori. Pentru 2011 ne-am propus
sd atingem o cifrd de afaceri de 10 milioane de euro,
din care 30% sa fie realizatd ca urmare a exportului.
Obiectivul nostru pentru urmdtorii cinci ani este acela
de a accesa pietele europene, demers ingreunat, insd,
de imaginea negativa a Romaniei in strdinatate. La
nivel intern, estimam ca piata de usi sectionale se va
situa in 2011 la nivelul de 16.000 unitati (in crestere
cu 7,5% fata de 2010), insa va avea aceeasi valoare
ca anul trecut, respectiv 12 milioane de euro. Totusi,
obtinerea a 7 milioane de euro din totalul cifrei de
afaceri se bazeaza pe evolutia la nivel intern a livrarilor
de usi de garaj, in acest sens fiind adoptate masuri
speciale, precum: semnarea unor parteneriate cu noi
distribuitori, efectuarea de investitii in pregatirea
personalului si extinderea capacitatii de productie. Un
aspect important al pietei interne este reprezentat de
evolutia diferentiatd a segmentelor rezidential si indus-
trial. Conform datelor furnizate de Institutul National
de Statistica (INS), segmentul rezidential a crescut,
in primele 5 luni ale anului 2011, cu 9%, in timp ce,
in cazul constructiilor nerezidentiale, s-au inregistrat
scaderi de 0,4% fatd de 2010. Cresterea s-a datorat in
principal lucrdrilor de reparatii si intrefinere curentd,
care reprezintd 19% din total, in timp ce constructiile
noi fnsumeaza doar 9%. De asemenea, in Romania,
usile sectionale nu sunt foarte apreciate, intrucit
trebuie inlocuite periodic, insa pe pietele dezvoltate,
cum ar fi Franta, usa de garaj se poate schimba de trei
ori odata cu efectuarea operatiunilor de renovare gene-
rala a imobilului, fiind cunoscut faptul ca durata medie
de exploatare este de 20 de ani. Astfel, dacd la sfarsitul
lui 2010 comercializam preponderent (in proportie de
55% din total) usi rezidentiale si 45% usi industriale, in
2011 cota celor rezidentiale a crescut la peste 60%, insa
speram intr-o revenire a segmentului industrial in a
doua jumatate a anului. Totodatd, majoritatea clientilor
preferd lucrdrile de reparatii in locul achizitiondrii unei
usi sectionale noi, in ceea ce ne priveste 95% din usile
vandute fiind destinate cladirilor noi si 5% pentru inlo-
cuire. 0 altd particularitate este reprezentata de faptul
cd se opteaza pentru culorile alb si maro, spre deosebire
de alte tdri, unde clientii sunt mai creativi. Astfel, in
Belgia sunt preferate modele gri antracit cu panouri
netede, fard linii, iar in Franta cele cu o textura ce imitd
stejarul auriu. Dintre zonele in care ne desfasuram
activitatea, cele mai multe vanzdri le inregistram in
Bucuregti (cu 25%) si in Bragov, lasi, Constanta, Arad si
(luj-Napoca. Pe segmentul de usi, dispunem de o retea
de 300 de firme partenere, care, de altfel, s-au implicat
si in cursurile de pregdtire profesionala a angajatilor,
organizate periodic de compania noastra”.

Hegyi Sandor, director general al Swing
Trade: ,Anul acesta, am comercializat preponderent usi
de garaj rezidentiale si industriale (in proportie de 60%
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din vanzari) si sisteme de actionare automatd (20%),
diferenta fiind constituita de porti batante/rulante,
grilaje pentru protectie etc. Usile de garaj Eurosandoor
sunt realizate in unitatea proprie, prin integrarea de
panouri si alte componente importate din Elvetia si de
feronerie Flexiforce (Olanda). Promovarea intensa a
marcii a facut ca ponderea in comentzile efectuate de
beneficiari in 2011 sa revina usilor rezidentiale de garaj.
In general, beneficiarii au solicitat sortimente livrate
la costuri scazute, astfel incat a fost necesar sa ludm
decizia diminudrii pretului produselor livrate. Conditiile
de piata si cele concurentiale dificile ne-au determinat
a in perspectivd, pentru 2012, sa reconfigurdm
strategia de vanzari. Principala problema pe care am
intampinat-o pe piata de profil a fost reprezentata de
concurenta neloiald dintre firmele din bransa, multe
dintre acestea practicand preturi extrem de reduse, ce
se situeaza cu mult sub nivelul profitabilitatii. O alta
dificultate care poate fi sesizata in acest domeniu de
activitate - si nu numai - este reprezentatd de nesigu-
ranta platilor, motiv pentru care am adoptat mdsuri de
securizare a incasarilor. Chiar dacd nu am beneficiat de
conditii favorabile pentru derularea activitatii, am reusit
sd accesam un nou segment de piata si sa depdsim deja
nivelul cifrei de afaceri din 2010 (de 3,7 milioane de lei),
veniturile inscriindu-se pe un trend ascendent, estimat
sd se mentina pana la finalul lui 2011. Principalul motiv
al schimbarii cursului livrarilor a fost reprezentat de
contractarea catorva proiecte rezidentiale si industriale
importante, cele mai multe din zona Transilvaniei.
Deruldm operatiuni de distributie atat direct, cat si
prin intermediul unei retele de dealeri la nivel national,
precum siin Republica Moldova”.

Catalin Gilorteanu, reprezentant al soci-
etatii Vonrep: ,Avénd sediul central in Targu Jiu,
activam la nivel national in calitate de distribuitor al
Hormann Romania si am comercializat anul acesta
preponderent usi de garaj sectionale (cu o cota de 40%
din vanzarile totale), respectiv modele industriale secti-
onale (20%), diferenta fiind constituitd de elemente de
securitate. Cele mai multe livrdri s-au efectuat pentru
proiecte private din judetul Gorj, piata locald de profil
mentinandu-se la nivelul atins in 2010. Firmele care
activeaza in bransa intampind dificultati induse, in
principal, de declinul domeniului constructiilor. Astfel,
situatia generald a acestui sector este mult deterioratd
fatd de ceea ce se intampla in urma cu trei ani. In
aceste conditii - si pe fondul unei scaderi a livrarilor
din primul semestru al anului 2011 - ne-am stabilit ca
principal obiectiv mentinerea activitatii la cote optime.
Totusi, din punct de vedere financiar, ne-am propus sd
obtinem o crestere de 10% a veniturilor”.

Camelia PANTEL
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USI AUTOMATE

Perspective de relansare pentru furnizorii de sisteme specifice

Roménia a devenit relativ tdrziu o piatd de desfa-
cere pentru produsele din categoria sistemelor
automate pentru actionarea usilor. Fenomenul
a fost cauzat, pe de-o parte, de nivelul scazut al
relatiilor comerciale cu statele Europei Occidentale
(unde isi deruleazd activitatea principalii furnizori
ai unor astfel de sisteme) in timpul organizdrii
economiei pe baze centralizate si, pe de altd parte,
de pretul relativ ridicat al unor astfel de produse
(care a constituit o piedicd destul de importantd,
dupd 1990). Solutiile tehnologice din aceastq cate-
gorie au inceput sd prolifereze odatd cu lansarea
constructiei imobilelor de birouri de clasd A si cu
dezvoltarea industriei hoteliere. Aceastd realitate
a devenit tot mai vizibila dupd anul 2000, cind
cele mai importante companii de pe plan inter-
national specializate in producerea de sisteme de
automatizare pentru usi au demarat programe
coerente de promovare pe plan local.

In prezent, oferta din acest sector este foarte
diversificata, practic toti furnizorii din Europa avand
reprezentante sau deruland parteneriate comerciale cu
firme autohtone. Principalele marci consacrate la nivel
mondial (Assa Abloy, Besam, Boon Edam, Came, Ditec,
Dorma, Geze, Gretsch-Unitas, Kaba, Record, Tormax
etc.) sunt disponibile si in tara noastra, echipand cea
mai mare parte a obiectivelor din Romania. Dupd cum
era de asteptat, oferta generald a fost completatd de
produse avand performante mai scazute (de requld,
fiind de provenientd asiatica), insa cota de piatd a
acestora este relativ limitatd. Cel mai important aspect
observat in ultimii ani, caracterizati printr-o puternicd
recesiune mai ales in domeniul constructiilor, a fost
acela al scaderii cantitdtii totale de sisteme livrate
de la aproximativ 1.500 de unitdti in 2008, la mai
putin de 600 de unitati, in momentul actual. Tendinta
este explicabila, fiind pusa de specialisti pe seama
amanarii momentului lansarii de noi proiecte de mari
dimensiuni sau pe nefinalizarea multor obiective aflate
in diferite faze de executie. In ceea ce priveste structura
cererii, aceasta a ramas neschimbata, cele mai mari
livrari avand loc pe segmentul dispozitivelor glisante
(circa 80% din total), urmate de cele batante si rotative
(cu ponderi sensibil egale). Pentru perioada urmatoare,
expertii din brangd sunt destul de optimisti, estimand
¢d 2012 va reprezenta un an al relansarii in constructii,
ceea ce va duce, in mod automat, la o revigorare a
domeniului de automatizari. n cele ce urmeaza, este
prezentata opinia managerilor celor mai importante
companii specializate in distributia produselor din
aceastd categorie.

Mihnea Baldea, director de vanzari pentru
zona de sud al Geze Romania: ,(Cifra de afaceri
realizata de compania noastra pe plan national a avut
o evolutie liniara, chiar si in perioadele mai dificile din
punct de vedere financiar. In 2010, am avut o crestere
de 9% in comparatie cu anul precedent, iar in primul
semestru al exercitiului financiar curent s-a inregistrat
0 majorare de 8% - 10%. Data fiind diminuarea cu
aproximativ 20% a volumului pietei, rezultatul poate
fi considerat satisfacator, acesta evidentiind o crestere

a cotei de piatd. In prezent, primeazd mentinerea si
consolidarea cotei de piatd existente, precum si dezvol-
tarea activitatilor complementare post-vanzare. Pe
segmentul sistemelor automate, ponderea principald
este a automatizarilor de usi glisante. Daca modelele
de usi rotative aveau in anii trecuti o cota importantd
in structura vanzarilor care in acest an s-a redus, in
ultima perioada, pe fondul dezvoltdrii retelelor de
centre comerciale, a crescut semnificativ cererea pentru
sistemele de usi glisante. O grupa de produse care
incepe sa se dezvolte, chiar daca mai lent, este consti-
tuitd de automatizdrile pentru usi batante, pentru care
principalele domenii de utilizare sunt cel medical, al
industriei alimentare si cel hoteliere. Concluzionand,
putem afirma ca usile glisante sunt cea mai prolifica
grupd de produse, raportul pret-utilitate fiind deosebit

de echilibrat, in conditiile in care utilizatorii din tara
noastra sunt deja familiarizati cu acest sistem. In
decursul acestui an au fost lansate in Romania nume-
roase noutati, multe fiind prezentate, in premierd, la
targul de constructii Bau 2011, care a avut loc in luna
ianuarie a.c. la Miinchen. Dintre noutati, ar putea fi
nominalizat sistemul integrat pentru usi batante ECturn
Inside, ce imbina avantajele automatizarii unei ugi
batante cu discretia si estetica amortizorului integrat
de tip Boxer. Referitor la proiectele cele mai importante
pentru care am livrat produse, din gama centrelor
comerciale se remarca: Maritimo Mall - Constanta,
Mall Electroputere - Craiova, Galleria Mall - Arad
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si Lotus Shopping Center - Oradea. Tn pofida lipsei
obiectivelor semnificative pe segmentul de birouri,
compania noastrd a contractat, totusi, proiecte cum ar
fi BVO Offices, Crystal Plaza (din Bucuresti), Centrul de
afaceri Sibiu, Modatim Business Center Timigoara, unde
a oferit solutii speciale pentru integrarea in fatada cu
design atipic. De asemenea, sectiunea de birouri a
complexului Emerson (Cluj-Napoca) a fost dotatd cu
dispozitive de actionare automatd Geze, continuand
astfel colaborarea cu compania americand. Pe langa
aceste proiecte deosebite, produsele noastre au fost
prezente in numeroase unitdti de retail si bricolaj care
isi extind retelele (Lidl, Kaufland, Penny Market, Profi,
Dedeman etc.). Prima reactie pe care multe companii
au avut-o in fata recesiunii a fost cea de a se restrange,
reducand la maximum costurile si intrand intr-un fel
de <hibernare» exact in momentul in care energia
si efortul necesare castigarii clientilor si proiectelor
erau mai importante. Noi am procedat diferit,
consolidandu-ne echipa, diversificind atat abordarea
clientilor prin aducerea in echipa atat a unei persoane
care se va adresa in mod dedicat arhitectilor, cat si a
unui nou specialist dedicat serviciilor after-sales, care
va pune bazele unei structuri de centralizare a nevoii de
service/mentenantd si de gestionare a acesteia. In ceea
ce priveste reluarea tendintei ascendente, semnalele
venite dinspre sectorul de constructii sunt inconsis-
tente, proiectele de anvergurd fiind putine ca numar,
cu un ritm de executie lent si termene de finalizare
incerte. In aceste conditii, pentru a putea pastra un ritm
constant al dezvoltarii, se impune accesarea unor noi
segmente, iar in lipsa acestora, focalizarea pe nise de
piata - activitate ce solicita o specializare puternica i
elaborarea unor solutii personalizate”.

Andreea Strugaru, director zonal al Aluterm
Group: ,Cifra de afaceri realizatd in 2010 de compania
noastrd a fost de aproximativ 9,5 milioane de lei, in
usoard scadere fatd de 2009. Contractia a fost determi-
nata, in special, de strategia implementatd la nivel de
grup, care a presupus, in special, prudenta in ceea ce
priveste politicile comerciale aplicate. Cu toate acestea,



cele mai importante produse din portofoliul Siatec
(departamentul de automatizari al Aluterm Group),
care asigura o pondere masivd din incasari (este
vorba despre sistemele de actionare automata a usilor
pietonale si barierele automate), au ramas la acelasi
nivel din punct de vedere al vanzarilor. Sistemele
care au inregistrat cea mai sustinutd dinamica atat
pe plan cantitativ, cat si valoric au fost reprezentate
de dispozitivele de parcare automatd, respectiv usile

rapide flexibile. Desi au fost lansate relativ recent (in
2009), produsele din prima categorie au fost plasate
in centrul atentiei echipelor noastre de vanzari, deja
in 2010 realizand lucrri de notorietate ridicatd. Tn
acest an, am inceput promovarea cortinelor automate
rezistente la foc, ca urmare a cererii sustinute pe acest
segment, justificatd de problemele aparute tot mai
des in ultimii ani la constructiile existente, precum gi
la cele noi. Dintre obiectivele importante pentru care
am livrat sisteme de automatizare se disting: centrele
comerciale Gold Plaza - Baia Mare, La Lorraine - Cdmpia
Turzii, Baumax - Bucuresti si Timisoara, Aeroportul
International Cluj-Napoca, Centrul Palas - lagi, Spitalul
Universitar din Bucuresti, sediul Dourdin - Buftea,
cladirea Terminal Cereale din Portul Constanta,
ferma agricold Agromixt - Cdldrasi, sediul Camerei
Notarilor Publici - Bucuresti, etc. n prezent, procesul
de adaptare la noile realitati ale pietei se deruleazd
intr-un mod sustinut, intrucat provocdrile continua sa
apard. Consideram ca echipa noastra a fost conectatd
puternic la contextul actual si, printr-un efort sustinut,
completat de prudentd, am reusit sa pastram un echi-
libru optim al afacerii. Utilizdm din plin energia perso-
nala ca sa substituim lipsa de fermitate din domeniul
legislativ, in primul rand, si lipsa de lichiditati specifica
bransei constructiilor, in al doilea rdnd. De asemenea,
incercdm sa identificim noi parteneri seriosi, cu sim{
al rdspunderii si sa-i pastrdm pe cei care au adoptat
un comportament corect de-a lungul timpului (este
vorba despre clienti, furnizori si colaboratori interni). Tn
ceea ce ne priveste, din punct de vedere al vanzarilor,
tendinta este deja ascendentd. Ne-am propus - i am
realizat pand in acest moment - o crestere a cifrei de
afaceri fata de anul trecut, iar daca ceilal{i indicatori
importanti (profitabilitate, nivelul creantelor etc.) vor
rdmane in limitele prestabilite, trendul crescator se va
mentine pand la finalul anului in curs si, dupa parerea
noastrd, inclusivin 2012".

Bogdan Luca, director de vanziri G-U Ferrom
Com: ,Daca ne referim strict la piata usilor automate,
pe care suntem prezenti prin intermediul produselor
din gama G-U Automatic, anul trecut subsidiara din
Romania a grupului Gretsch-Unitas GmbH (G-U) a
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realizat vanzari de 0,65 milioane lei. Aceasta a repre-
zentat o crestere de 27% in comparatie cu incasarile
aferente exercitiului financiar anterior. Pentru 2011,
ne-am propus o majorare cuprinsd intre 10% si 15%
si sperdm ca acest obiectiv va fi atins fard dificultate.
Din punct de vedere al structurii livrarilor, cele mai
solicitate sisteme au fost usile automate glisante,
care au avut o pondere de aproximativ 85% in totalul
vanzarilor de usi automate, constatandu-se o sporire
semnificativa a comenzilor de usi automate glisante
cu optiune de actionare batantd in situatii de urgenta
(break-out), destinate instalarii pe caile de evacuare. In
ceea ce priveste noutatile pe care le promovam, trebuie
mentionat cd in viitorul apropiat urmeaza sa lansam
pe piata din Romania usa automata rotativa din lemn,
care constituie o imbinare armonioasa intre tehnologia
modernd si traditia lemnului. Produsul se adreseaza,
in special, lucrdrilor de reamenajare si reconditionare
a dadirilor istorice. Chiar dacd, in prezent, domeniul
local al constructiilor parcurge o perioada mai dificila,
din cauza efectelor negative generate de recesiune, se
poate afirma faptul cd activitatea G-U pe acest segment
a fost satisfacdtoare, in acest an livrand sisteme
automate pentru proiecte importante, cum ar fi, de
exemplu, Ministerul Transporturilor si Infrastructurii,
Spitalul Coltea, Hotel Bulevard - Bucuresti etc. Tn
general, operatiunile comerciale G-U s-au plasat pe
un trend ascendent, fapt ce s-a datorat att viziunii
coerente a managementului companiei, precum i

strategiilor implementate pe termen scurt/mediu,
care au fost adoptate la nivel central. Anticipand,
in mare masurd, evolutia economiei pe plan local,
implementarea acestor mdsuri a permis compensarea
reducerii cererii, prin diversificarea ofertei, oferindu-ne
posibilitatea sa raspundem prompt diverselor cerinte
remarcate pe toate segmentele de piata. Considerdm
¢, in acest moment, sensibil din punct de vedere
economic, principala noastra preocupare trebuie sa fie
indeplinirea cu promptitudine a exigentelor beneficia-
rilor. Tocmai de aceea, prioritatea principala este de a
mentine linia strategica de flexibilitate si adaptabilitate
a companiei, pastrand traditia unui management
orientat catre client. Totodata, consideram ca, in
contextul in care ne putem astepta la o crestere econo-
micd abia in trimestrul al treilea din 2011, precum si la
o relansare treptata a consumului (care se presupune
¢d va duce la majorarea cererii pe piatd), va fi, totusi,
dificil sa atingem in curdnd nivelul anilor premergatori
intervalului 2009 - 2010".

Gabriel Gavrilescu, director general al
Dorma Romania: ,Compania noastrd a consemnat,
in acest an, o cregtere a incasdrilor de 25%, cele mai

solicitate produse fiind feroneria pentru usi din sticld
si cea destinatd echiparii peretilor glisanti vitrati. De
asemenea, am inregistrat o majorare importantd
a cererii pentru elemente de actionare automatd
(in special pe segmentul de usi rotative), precum si
pentru amortizoare. Portofoliul de lucrdri, la care am
avut colabordri pe aceste segmente, s-a imbunatatit
cu obiective semnificative, cele mai relevante fiind:
stadionul National Arena, ambasada SUA, hotel
International - Sinaia, centrul comercial de tip mall din
Arad, precum si numeroase clddiri de birouri, ampla-
sate in toatd tara. Cresterea pronuntatd a comenzilor nu
a constituit o surpriza pentru noi, foarte multe dintre
lucrdrile mentionate fiind, de fapt, deblocate (in acest
moment, dezvoltatorii au reusit sd identifice resursele
financiare necesare finalizdrii lor). Conform calculelor
initiale, cresterea putea fi si mai mare, atingand nivelul
de 50%, dar aceasta ar fi insemnat asumarea unor
riscuri de neplata, fapt care nu este in concordantd cu
strategia Dorma Romania. Un element care a contribuit
intr-o masura destul de mare la obtinerea performan-
telor mentionate anterior a fost reprezentat de politica
de marketing adoptatd de factorii de decizie de la nivel
central, care au optat pentru acordarea unui credit mai
mare partenerilor din regiunea Europei de Est, prin
practicarea unor discounturi (fara a face, insa, rabat
de la calitate). Aceasta s-a datorat faptului ca piata din
regiune este deosebit de interesanta si pare sa detind
un potential care nu este de neglijat. Pentru optimi-
zarea rezultatelor, produsele au fost, de asemenea,
adaptate la exigentele specifice zonei, astfel incét, prin
proiectarea sistemelor in functie de cerintele specifice
a fost posibild o diminuare a costurilor de productie si,
implicit, a pretului de livrare. In planul distributiei, in
2011 am facut un pas important, prin deschiderea unui
showroom propriu amplasat in Bucuresti, conceput in
asa fel incét sa facd posibila prezentarea, intr-o manierd
cat mai atractiva, a principalelor inovatii ale Dorma. Pe
termen scurt, estimam cd situatia se va imbunatati,
degi exista inca anumite pericole care pot translata
din zona financiard si care pot afecta intr-o anumitd
madsurd cererea pe piata constructiilor. Optimismul
nostru se bazeaza pe faptul ca investitorii au dat
semnale serioase cd intentioneaza sd aloce fonduri in
dezvoltarea de proiecte in Romania, deciziile respective
fiind luate in urma unor analize atente a rentabilitatii
pe care aceastd regiune o prezinta”.

Ovidiu Matei, director comercial al BIT
Windoors: ,Pe segmentul accesului auto, suntem
producdtori de ugi de garaj sectionale pentru uz
rezidential/industrial, promovate sub marca proprie
Windoors. De asemenea, comercializim modele
industriale tip rulou sau pliante (Moreschi) si rapide
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(Angel Mir), iar pentru porti liviam sisteme de
actionare automatd Proteco si BFT (ltalia). Pentru
accesul pietonal, in oferta noastrd se regasesc usi
automate produse de Tormax Automatic (Elvetia)
si Boon Edam BV (Olanda). Totodatd, promovdm
usi metalice marca Ninz (ltalia) si ansambluri
ermetice speciale, realizate de unul dintre cele mai
importanti producatori europeni de profil - Metalflex
BV (Olanda). Colabordm cu diferiti furnizori pentru a
putea raspunde tuturor cerintelor - si pentru a putea
asigura intreaga gamd necesard de usi. Efectudm
operatiuni de import direct, iar in cazul Tormax
Automatic si Boon Edam, suntem dealer exclusiv
pentru Romania. Comercializam exclusiv produse
cu un raport optim calitate-pret si asigurdm o gamd
diversificatd de servicii conexe. Tn 2011 am fost
nevoiti sa majoram preturile produselor din import
cu aproximativ 5%, ca urmare a strategiei aplicate
de producatori, iar la modelele proprii, am reusit
sd le stabilizam. Comercializarea de usi rotative
Boon Edam contribuie cu 35% la venituri, iar cea a
modelelor Tormax cu 28%, zonele cele mai active din
punct de vedere al vanzarilor fiind partea de sud a
tarii si Capitala. Efectuam atat livrari directe pentru
anumite proiecte, cat si prin intermediul distribui-
torilor proprii si al retelelor de magazine de tip DYI
(Bricostore, Dedeman si Leroy Merlin). Strategia
proprie pentru dezvoltare a presupus, in 2011,
adoptarea unor masuri, precum: lansarea de produse
noi, optimizarea spatiului de productie/birouri i
reorganizarea structurii personalului. Tn continuare,
pe termen scurt, dorim sa ne dezvoltdm reteaua
de distributie, extinsa in prezent la nivel national.
Dintre problemele pe care le-am remarcat recent pe
piatd, am putea mentiona acutizarea competitiei,
promovarea unor modele ieftine si atitudinea
negativa a clientilor, datorata unui buget limitat si
gradului scazut de informare. Evolutia domeniului ar
putea fi impulsionatd de actiuni realizate de inves-
titori, guvern si banci, care ar trebui sd contribuie la
reluarea trendului de crestere a pietei constructiilor.
Totodatd, producatorii de profil ar trebui sa-si imbu-
ndtdteascd productivitatea, eficienfa si modul in
care concureaza pe piatd. Din observatiile noastre,
pe segmentul usilor glisante automate, rotative si
de control a accesului, s-a remarcat o dezvoltare mai
accentuatd decat in anii precedenti. De asemenea,
au fost reluate lucrarile de constructie a unor spatii
comerciale (Mall Estrada, Colloseum Center din
Bucuresti, Mega Image, Lidl, Carrefour), precum
si a spatiilor de birouri, stagnand doar sectorul de
locuinte. Pentru 2012 preconizdm o usoara crestere a
livrdrilor avand in vedere proiectele demarate recent
sau cele care vor fiinitiate in primdvard”.

Giorgio Panico, director general al Rom
Automatizare: ,Dacd analizdm activitatea si rezultatele
financiare din 2010, se poate constata faptul ca perioada
respectivd a fost foarte putin profitabild. Acest lucru
s-a schimbat intr-o anumitd masura, dacd ludm in
considerare datele aferente anului fiscal in curs. Astfel,
conform informatiilor pe care le detinem, cregterea
estimatd se pozitioneazd la nivelul de 10%, pentru
activitatea in ansamblul sdu. Dupd cum evolueazd
lucrurile, este aproape o certitudine faptul cd 2012 va fi,
de asemenea, un exercitiu financiar in cadrul caruia vom
raporta o majorare a incasdrilor, degi ritmul de crestere
nu va mai fi similar celui inregistrat pand in 2008. Din
punct de vedere al structurii livrdrilor, am constatat
axarea majoritatii clientilor mdrcii Besam pe achizitia
de sisteme cu actionare glisantd, mai mult de 85% din
vanzdrile sectiei de automatizdri pentru usi fiind realizate
pe acest segment. In ceea ce priveste sortimentele
rotative, din pdcate, oferta Besam nu mai este suficient
de competitivd in planul preturilor pentru a face fatd
concurentei acerbe din sectorul respectiv. in consecinta,
ponderea acestor sisteme s-a diminuat considerabil.
(u toate acestea, constatam faptul ¢, in continuare,
produsele din gama respectiva sunt apreciate pe piata
din Romania. Dintre lucrdrile la care am participat recent,
poate fi mentionat complexul Dragonul Rosu, unde
am instalat deja 100 de usi automate. De asemenea,
continudm colaborarea la proiectul de constructie al
noilor terminale ale Aeroportului International Henri
Coanda. Pentru produsele Came, situatia este diferitd,
intrucdt acestea sunt livrate pe piata prin intermediul
firmelor specializate in instalare. Avand in vedere cd
estimdrile in ceea ce privete evolutia pietei constructiilor
sunt mult mai precise dacd se iau in calcul date furnizate
de oficialii unei multitudini de companii (cu o activitate
diversificatd) in comparatie cu informatiile aferente

livrdrilor realizate la proiecte punctuale (cum este cazul
automatizdrilor pentru usi), preferam sa utilizam acest
instrument de evaluare. Conform calculelor noastre,
livrdrile de sisteme Came se vor majora in 2011 cu 5% -
10%. Trebuie mentionat faptul cd, in ultima perioadd,
nu au fost inregistrate probleme deosebite in relatiile
de afaceri cu partenerii traditionali, intarzierile la platd
fiind o consecintd inevitabila a modului defectuos in
care decurge procesul de achitare a creantelor de catre
beneficiari (care duce, deseori, la aparitia unor blocaje
financiare). in general, considerdm ca situatia actuala
este favorabila, ritmul de crestere estimat fiind normal
si mult mai firesc pentru o economie de piata maturd,
in comparatie cu acela consemnat in urmd cu trei sau
patru ani, cdnd toate companiile din domeniu raportau
sporiri ale cifrelor de afaceri cu 30% - 40%, caracteristice
unei dezvoltdri nesustenabile. Recesiunea actuald a
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avut, asadar, un efect benefic, de consolidare a pozitiilor
detinute de firmele viabile si de eliminare a ofertelor
neconforme”.

Silviu Chirmus, director de vanzari al Somfy
Romania: ,Compania noastrd - reprezentanta autoh-
tond a grupului francez Somfy, specializatd in comer-
cializarea de motoare si sisteme de comanda pentru
actionarea automatd a elementelor din categoria tehnicii
de umbrire, precum si a ferestrelor, uilor de garaj si
portilor de acces auto - a efectuat in 2011 cele mai multe
livrri in Transilvania si Bucuregti. Modelele comerciali-
zate preponderent au fost reprezentate de sortimente
destinate montajului la rulouri si copertine mobile. Tn
prima parte a anului, am consemnat o crestere de 15% a
veniturilor, fatd de primul semestru din 2010. Acest fapt
ne determina sa estimam pentru exercitiul financiar in
curs o crestere de 10% a cifrei de afaceri, pornind de la
cele 2,7 milioane de lei inregistrate in 2010. Principalele
masuri pe care le-am adoptat au fost reprezentate de
dezvoltarea livrarilor de sisteme pentru ferestre, usi de
garaj sau porti de acces si de ajustarea prefului la mode-
lele specifice, datoritd cresterii cotatiilor la materia primd.
Dintre principalele caracteristici ale pietei de profil, se
remarcd: lipsa proiectelor guvernamentale de stimulare
a acestui domeniu, blocajul financiar sau neadoptarea
unor masuri speciale de catre companiile de profil, cum
ar fi extinderea gamei sortimentale care le-ar permite
accesarea de noi piete, exclusiv externe. Estimam cd piata
specifica se va stabiliza incepand din 2012".

Bogdan Manole, director tehnic al Eclisse
Romania: ,Din momentul accesdrii pietei romanesti,
Eclisse - Italia, unul dintre cei mai importanti producatori
desisteme pentru glisarea usilor, a realizat 1.500 proiecte,
din care 70% in zona rezidentiala i 30% sectorul de
birouri. Tn 2011, piata de profil a scizut in domeniile
rezidential si de birouri, cele mai multe comenzi fiind
formulate de persoane fizice, in detrimentul celor expri-
mate de dezvoltatori. Zonele in care detinem cea mai
mare cerere sunt constituite de Bucuresti (peste 40% din
livrdrile totale) si Moldova (20%). Consideram ca piata



autohtond de usi glisante se afla, incd, intr-un stadiu
incipient, iar acest tip de produse si avantajele utilizarii
lor nu sunt cunoscute si apreciate. Dintre acestea, am
putea indica castigarea de spatiu, usurinta montajului/
transportului, diversitatea modelelor si faptul ca se
preteazd in mod optim la amenajarea locuintei, toate
sortimentele permitand integrarea in constructie inca
din faza de proiect. In Italia, aproape 24,4% din usile
livrate timp de 12 luni sunt din categoria celor glisante,
in Franta ponderea este de aproximativ 8,7%, iar in
Roménia nivelul respectiv se plaseaza sub 1%. Am ales
sd accesam piata locald in plind crizd intrucat nu comerci-
alizam un produs, ¢i promovam un concept, care trebuie
implementat. Tn 2011 am aplicat o strategie ofensiva,
incercdnd sd convingem beneficiarii finali de utilitatea
sistemului de usi glisante. De asemenea, purtam discutii
cu peste 30 de producatori de usi la nivel national,
pentru a asimila sistemele Eclisse ca solutii alternative la
modelele clasice. Am dezvoltat relatii de afaceri cu peste
40 de distribuitori la nivel national. Intentionam ca, pand
la sfarsitul acestui an, in 1.000 de case din Romania sd fie
functionald macar o usa glisantd de interior. De altfel, in
primul an de activitate, am consemnat o cifra de afaceri
mult peste nivelul estimat initial, iar in primul semestru
din 2011 a avut loc 0 majorare de 45% fatd de perioada
similara din 2010. Un aspect definitoriu al marcii Eclisse
este reprezentat de inovatie, in cadrul firmei italiene
existand un departament de cercetare-dezvoltare, care,
incepand din 1989, a validat peste 20 de brevete. Suntem
singurul producdtor mondial ale carui usi glisante pot
fi demontate partial prin dezasamblarea sinei, fara a
fi afectatd intreaga structurd. De asemenea, la nivel
autohton am promovat intens anul acesta sistemul Unico
pentru glisarea usilor curbe, inovatie a grupului nostru.
In oferta Eclisse se regasesc sisteme pentru usi glisante
ce pot fiinstalate in ziddrie sau in panouri de gips-carton,
fiind recomandate atat la cladirile de birouri, cat si la cele
rezidentiale, la interior sau exterior”.

Emil Stefan, director general al Diafan:
,Ponderea in vanzarile firmei o detin modelele Nice si
(Came (ltalia). Oferta generald include, in proportie de
909%, automatizdri pentru porti si usi de garaj, diferenta
fiind constituitd de accesorii pentru porti. Structura
cererii pe piata autohtona a sistemelor de actionare
automata se caracterizeaza printr-un grad sporit de
polarizare. Astfel, existd o categorie de clienti - a caror
numar este in crestere - care se orienteazd preponde-
rent catre produse performante, in timp ce altii solicita
sortimente ieftine. Anul acesta, un succes deosebit il
are sistemul de comanda a actionarii usilor de garaj si
portilor prin refeaua GSM. De asemenea, in 2011 s-a
majorat ponderea activitatilor de service, in raport cu
instalarea de echipamente noi. Vanzdrile din primele
sase luni a.c. au fost cu aproximativ 5% mai mari decat
cele din perioada similara din 2010 si estimdm cd
trendul ascendent se va mentine pand la finalul exerci-
tiului financiar in curs. Principalele obiective pe care le
avem in vedere in 2011 sunt reprezentate de cresterea
gradului de vizibilitate in mediul online, unde detinem
deja primul magazin virtual de automatizari pentru
porti din Romania, concomitent cu sporirea volumului
de livrdri si asigurarea permanentd a unui grad inalt de
calitate. In ceea ce priveste evolutia domeniului propriu
de activitate, estimarile pentru 2012 sunt inexacte,
avand in vedere instabilitatea pietei, dar putem spune

USI AUTOMATE

din 2011 aceasta a inregistrat o imbunatatire vizibild,
cu precddere in ceea ce priveste comercializarea online”.

Alexandra Grecescu, reprezentant al Simax
Automatic: ,Compania noastra activeaza in calitate de
importator i reprezentant al firmei Dorma, comerciali-
zand feronerie si sisteme de actionare automatd, care
contribuie cu 70% la realizarea vanzarilor totale. Livrarile
se efectueaza la nivel national atat pentru firme implicate
in acest domeniu, cat si pentru proiecte imobiliare, unde
se asigurd si servicii de montaj. In 2011, cele mai multe
comenzi le-am indeplinit in Bucuresti, Cluj si Constanta.
De asemenea, pe piata de profil am remarcat o crestere a
cererii de sisteme automate pentru usi de sticld ca urmare
a sporirii volumului de lucrdrila constructiile rezidentiale.
Din acest motiv, perspectivele de dezvoltare pentru
2012 sunt optimiste, potentialul pietei autohtone fiind
deosebit. Evolutia financiard a firmei in primele sase luni
a.C. s-a inscris pe un trend ascendent, inregistrandu-se,
astfel, o majorare de 20% a vanzarilor fatd de intervalul
similar din 2010. Estimdm cd acest nivel de crestere
se va mentine pand la finalul anului. Strategia pentru
dezvoltare din 2011 a presupus efectuarea de investitii
pentru mutarea operatiunilor intr-un nou sediu, pentru
promovare si pentru includerea in ofertd a unor produse
noi, firma Dorma lansdnd permanent noutati atat pe
segmentele economice, cat si pentru cel de lux”.

Modificari importante ale structurii
pietei mondiale, generate de achizitii
Dupa cum se mentiona anterior, in prezent, piata locald
este complet dependenta de activitatea de import, in
Romania nefiind inregistrat niciun producdtor impor-
tant de sisteme automate destinate actiondrii ansam-
blurilor de ferestre/usi. De aceea, se poate afirma faptul
cdmutatiile care au loc pe planinternational exercitd un
efect direct asupra situatiei in regiune. Tn ultimul timp,
au fost inregistrate anumite modificdri ale raporturilor
de forte dintre diviziile comerciale ale celor mai impor-
tanti furnizori, consemnandu-se o majorare puternica
a rezultatelor financiare obtinute de subsidiarele din
zonele aflate in curs de dezvoltare. Totodatd, au avut
loc si diverse operatiuni care au presupus fuziuni i
achizitii, exercitand un efect direct asupra echilibrului
pietei de profil. In continuare, sunt prezentate cateva
astfel de exemple, ce ilustreazd dinamica deosebitd
caracteristicd domeniului de automatizari pentru usi.

Johan Molin, presedinte si director executiv
al Assa Abloy: ,In cel de-al doilea trimestru al anului
in curs am consemnat, la nivel de grup, o majorare cu
25% a vanzdrilor (in monede locale), cresterea organica
fiind de aproximativ 20%. Regiunile care au demonstrat
cea mai viguroasa dezvoltare au rdmas America de Sud
si Asia, in vreme ce, pe pietele traditionale, situatia a
fost caracterizatd prim stabilitate. Un element pozitiv
a fost constituit de rezultatele foarte bune obtinute
pe segmentul produselor electromecanice, incasarile
majorandu-se pentru toate diviziile si reprezentantele.
Profitul operational a crescut cu 7%, in pofida efectelor
nefavorabile generate de aprecierea monedei nationale.
Aceastd performantd a fost posibild datorita sporirii
cantitatilor livrate, imbundtatirii eficientei si implemen-
tarii unor programe coerente de restructurare. Din punct
de vedere regional, vanzdrile din regiunea EMEA (Europa,
Orientul Mijlociu i Africa) au consemnat un nivel de 3,25

miliarde coroane suedeze - SEK (respectiv 355,4 milioane
de euro), similar celui inregistrat in perioada similara din
2010. In ceea ce priveste livrarile de sisteme de acces,
cifra de afaceria fost de 2,23 miliarde SEK (+5%), cresteri
semnificative fiind raportate pentru toate produsele,
inclusiv cele nou integrate in portofoliu (Crawford si
FlexiForce). Pe termen lung, estimam cd se va manifesta
o0 consolidare a cererii pe segmentul produselor de
securitate. In acest sens, avand in vedere focalizarea Assa
Abloy pe clienti si inovatie care va reprezenta un avantaj
competitiv cert, consideram a se va asista la accelerare
a procesului de crestere, dublata de o sporire a profitabi-
litatii. In perioada urmatoare, afacerile se vor confrunta,
totusi, cu o incetinire a ritmului de dezvoltare pe pietele
statelor puternic industrializate, din cauza limitarilor
impuse in domeniul cheltuielilor publice, insa tendinta
va fi compensatd de dinamica deosebita a pietelor aflate
in curs de dezvoltare”.

Riet Cadonau, director executiv al Kaba Group:
,In anul financiar 2010-2011 vanzarile concernului nostru
s-au majorat cu 5,9%n raport cu exercitiul financiar prece-
dent, ajungand la 945,2 milioane CHF, iar rata profitului
s-a majorat de la 13,1% la 13,7% (ceea ce a contribuit la
realizarea unor venituri nete de 221,6 milioane de euro,
in crestere cu 155%). Pe segmentul de usi automate,
livrdrile au insumat 177,9 milioane CHF. La inceputul lunii
aprilie a.c, a fost finalizat procesul de vanzare a diviziei
respective (Kaba Gilgen), cu sediul central in localitatea
Schwarzenburg - Elvetia, catre holdingul japonez Nabtesco
Group. Tranzactia a presupus trecerea sub controlul
companiei nipone atat a activitatii de productie a usilor/
platformelor automate, cat si a retelei internationale de
distributie, la un pret cuprins intre 220 de milioane CHF si
240 milioane CHF (in functie de valoarea netd a activelor
laincheierea contractului). in anul fiscal 2009-2010, Kaba
Glingen a realizat o cifra de afaceri de 182 de milioane
CHF, cu o ratd a profitului de 10,8%. Trebuie mentionat
«d actiunea nu a afectat in nicio mdsurd afacerile din
domeniul usilor de securitate (Kaba Gallenschiitz), care au
fost integrate i sectia de sisteme de acces”.

Ovidiu STEFANESCU
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Firmele autohtone se pregatesc pentru provocarile anului viitor

Companiile implicate pe piata nationald de
tampldrie se pregdtesc sd facd fatd noilor
conditii economice provocatoare din 2012, mai
Ccu seamd cd aparitia unor noi premise negative,
ce au generat instabilitate, a infirmat estimarea
potrivit cdreia cel de-al doilea semestru al
anului in curs ar fi trebuit sa marcheze inceputul
perioadei de recuperare a pierderilor. Totusi,
activitatea din sectorul de constructii a continuat
sd se redreseze, iar in intervalul ianuarie-august
2011 volumul lucrdrilor s-a diminuat cu numai
1% ca serie ajustatd, potrivit Institutului National
de Statisticd. Desi datele preliminare aferente
lunilor septembrie si octombrie indicd o atenuare
a acestui trend, iar in urma noii vizite a misiunii
de evaluare a Fondului Monetar International
(FMI) in Romdnia se asteaptd o reajustare in sens
negativ a cotei de crestere a Produsului Intern Brut
pentru 2011, reintrarea tdrii noastre in recesiune
pare a fiimprobabild.

Prelungirea discutiilor cu Fondul Monetar International
si cu Comisia Europeana dupd data de 15 octombrie
2011 a constituit principalul motiv invocat de puterea
executiva de la Bucuresti pentru a justifica depdsirea
termenului de transmitere spre analiza si avizul
Parlamentului a proiectului legii bugetului de stat
pentru anul viitor. De altfel, proiectiile respective sunt
deocamdata neclare, ceea ce nu contribuie in niciun fel
la stabilizarea mediului de afaceri. De exemplu, pentru
producatorii de tampldrie ce deruleaza contracte cu
statul si sunt implicati in programul de reabilitare
termica a imobilelor de locuit multietajate nu s-a
clarificat deocamdata modul n care proiectele vizate
vor beneficia de finantare in 2012 - an electoral in care
se preconizeazd, totusi, o majorare a investitiilor de
interes public. Astfel, pand siintocmirea unor planuri de
afaceri pe termen scurt/mediu a devenit un deziderat
greu de atins. Degi guvernantii sperd sd aiba suficiente
sume la dispozitie pentru investitii, seful misiunii FMIin
Romania a ardtat in mod clar ca ,prognoza de crestere
economicd a Romaniei in 2012 va fi redusd cu sigu-
rantd, intrucat problemele actuale din zona euro sunt
resimtite in intreaga Uniune Europeand si dincolo de
hotarele acesteia, iar Romania nu poate face exceptie”.
Astfel, discutiile de la inceputul lunii noiembrie cu
partenerii internationali s-au fundamentat pe o esti-
mare de crestere economica de 2,3-2,5% (fatd de un
avans preconizat anterior de pand la 3% sau chiar 4%)
siun deficit bugetar in limita a 3% din PIB pentru 2012.
Nivelul respectiv este considerat insuficient pentru a
permite o reluare sustenabild a oricdrui trend ascen-
dent in sectorul de constructii si mai ales pe piata de
ferestre, astfel incdt managerii companiilor din bransd
vor fi cel mai probabil obligati sa adopte noi masuri de
restructurare, in completarea stdrii de austeritate ce
va fi predominantd si in 2012. Dacd in ceea ce priveste
negocierile cu partenerii internationali - si modul
in care Romania va fi direct sau indirect afectatd de
criza datoriilor suverane - oficialii de la Palatul Victoria
furnizeaza informatii relativ evazive, nu acelasi lucru
se intadmpla atunci cand se pune problema indeplinirii
obligatiilor fata de FMI si Comisia Europeand. Astfel,

prin angajamentele asumate in mod ferm, Executivul
urmdreste sa creasca in 2012 numdrul de companii
de stat la care va exista management privat, potrivit
solicitarii expertilor americani. Tn cele ce urmeaza, sunt
prezentate cateva consideratii referitoare la modul in
care se incearcd privatizarea combinatului Oltchim
SA - Ramnicu Vélcea (care, dupa cum se stie, prin
intermediul Diviziei Materiale de Constructii activeaza
si in calitate de furnizor de sisteme din PVC), precum
si aspecte legate de activitatea recentd a firmelor din
bransa, ce incearca sa identifice putinele oportunitati
ale perioadei actuale de recesiune prelungita pe piata
de ferestre.

Privatizarea societatii Oltchim se afla in atentia
Comisiei Europene. La finele lunii octombrie a.c.,
primul-ministru al Guvernului Romaniei, Emil Boc, |-a
primit la Palatul Victoria pe vicepresedintele Comisiei
Europene (CE), comisarul european pentru Concurentd,
Joaquin Almunia. Tn cadrul intrevederii, s-au discutat
aspecte legate de piata unica europeana integratd,
fiind analizatd si situatia unor companii romanesti,
din perspectiva raporturilor tarii noastre cu Uniunea
Europeana. In ceea ce priveste combinatu Oltchim SA
- Ramnicu Valcea si subsidiarele sale, Joaquin Almunia
a solicitat autoritatilor centrale angajamentul clar si
prezentarea unui calendar precis al privatizarii socie-
tatii, pentru a fi analizatd, in acelasi timp, posibilitatea
conversiei datoriilor in actiuni. ,Ultima datd cand am
avut o intlnire cu autoritatile privind cazul Oltchim, in
luna septembrie a acestui an, am cerut Guvernului sa
ne clarifice intentiile de privatizare ale combinatului,
conditiile si termenele. Suntem in discutii cu autorita-
tile pentru a primi un angajament clar si un calendar
al privatizdrii Oltchim, dar in acelasi timp, analizam cu
partea romand condiiile de reconversie a datoriilor in
actiuni’, a declarat comisarul european in cadrul unei
conferinte intitulate ,Concurenta n sectoare-cheie
ale economiei romanesti”. Oficialul european a mai
aratat ca se impune o analizd minutioasd, din partea
CE, pentru a se observa dacd actiunea de conversie a
datoriilor in actiuni respecta legislatia ajutorului de
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stat. ,Programul convenit cu Uniunea Europeand,
Fondul Monetar International si Banca Mondiala are
ca termen limitd de privatizare a Oltchim inceputul
anului viitor. Indeplinirea acestuia nu este, insa, doar
responsabilitatea Comisiei Europene, iar nerespectarea
termenului - de acum inevitabila - are legdtura cu lipsa
informatiilor solicitate si cu neindeplinirea conditiilor’,
a subliniat Joaquin Almunia, rdspunzand la o intrebare
legatd de durata investigatiei. Ancheta Comisiei
Europene, care ar trebui sa se concluzioneze cu ideea
¢d transformarea datoriei in actiuni nu este un ajutor
de stat, a inceput in 2007 si se deruleaza in continuare,
dat fiind faptul ca responsabilii Directoratului General
pentru Concurentd al CE sunt obisnuiti cu asemenea
proceduri indelungate, inclusiv in ceea ce priveste
operatiunile antitrust. Pentru obiectivitate, se impune
si precizarea faptului cd procesul de avizare de la
Bruxelles a fost intdrziat de mai multe contestatii
ale actionarului minoritar al Oltchim, PCC SE, care
detine un combinat petrochimic similar in Polonia i
doreste sa preia in integralitatea sa societatea din tara
noastra. In anul 2009, Guvernul a aprobat o operatiune
de conversie in actiuni a datoriilor Oltchim fatd de
Autoritatea pentru Valorificarea Activelor Statului
(AVAS). Ulterior, in 2002, AVAS a preluat de la Ministerul
Finantelor Publice o creanta cu o valoare nominald
de 508,6 milioane de lei, provenitd din executarea
garantiilor emise de stat pentru mprumuturile
externe contractate de societate. Pentru a putea fi
implementatd, conversia datoriei in actiuni are nevoie
de acordul Comisiei Europene. n scrisoarea de intentie
convenita in acest an de Guvern cu FMI, se mentioneaza
¢ Executivul, care controleaza Oltchim prin Ministerul
Economiei, Comertului si Mediului de Afaceri (MECMA),
isi propune sd vanda actiunile definute la combinatul
chimic pand la sfarsitul anului 2011. Din cauza
termenului prea scurt, o alta varianta luatd in calcul
de autoritatile de la Bucuresti presupune vanzarea
intregii participatii definute de stat pand in intervalul
aprilie-mai al anului 2012. Combinatul functioneaza
acum la 30% din capacitate, iar conversia creantei
statului in actiuni, in valoare de 130 de milioane



de euro, este necesard pentru a debloca activitatea
companiei, care ar trebui sa contracteze noi credite,
de circa 250 de milioane de euro, pentru a reporni
instalatiile la capacitate maximd. Recent, secretarul
de stat in cadrul MECMA, Karoly Borbely, a declarat cd
ministerul pe care il reprezintd incearca sa desemneze,
pand la finele acestui an, o bancd de investitii care sa
caute potentiali finantatori, privatizarea completd a
Oltchim urmand sa fie definitivata cel tarziu la data de
31 mai 2012. Licitatia pentru pregatirea procesului de
privatizare (contract incredintat unei banci de investitii
,de reputatie internationald” este programatd pentru
21 noiembrie a.c.

Fatadele ventilate si rolul acestora in cadrul
caselor pasive, abordate la conferinta AAEC.
In cadrul celei de-a cincea Conferinte Nationale
AAEC - Eficienta Energeticd in Cladiri - EEC ,Tinte
ale UE si in Romania: cladiri aproape zero energie i
solutii eficiente de alimentare cu energie din resurse
regenerabile”, care a avut loc la date de 14 octombrie
2011 in Bucuresti, la Crystal Palace Ballrooms,
au fost abordate si subiecte legate de domeniul
tampldriei termoizolante. Echiparea imobilelor ce
au performante termice superioare cu ansambluri
termoizolante reprezinta un demers esential pentru
economia de resurse, aspectul abordat preponderent
fiind reprezentat de domeniul fatadelor ventilate.
Din partea companiei Aluminium & Metals Trading, a
fost sustinutd prelegerea ,Fatade ventilate in sisteme
de termoizolare a cladirilor’, in cadrul cdreia au fost
prezentate solufiile VinyTherm, care se bazeaza pe
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principiul aplicdrii unor elemente modulare la exteri-
orul unui perete incalzit si izolat termic. De asemenea,
in cadrul prezentdrii a fost subliniat faptul cd o serie
de studii stiintifice, realizate de Universitatea Tehnicd
din Dresda si Institutul german pentru Controlul
Climatizdrii Constructiilor au demonstrat viabilitatea
aplicarii principiului de separare a straturilor peretilor
la cladiri, ceea ce garanteaza o protectie optimd la
intemperii si elimind umiditatea, oferind o izolare
termica si proprietati fonice excelente. Prin utilizarea
acestei solutii, se poate reduce costul facturii cu pand
la 30%. Solutii similare se regdsesc si in oferta firmei
Isover (prin sistemul Isover Forte Fassade). Aceastd
varianta de sisteme de fatade ventilate cu vatd
minerald se distinge prin durata sporita de exploatare
(datoratd montajului prin metode uscate), prezentand
riscuri reduse de deteriorare prin infiltratii de apa (pot
fi evacuate prin interstitiile casetei ventilate), grad
inalt de sigurantd la incendiu si performante ridicate
de termoizolare. Tn cadrul conferintei, reprezentantii

AAEC au reamintit ¢d, dupa 31 decembrie 2020, toate
cladirile trebuie sd aibd un consum de energie aproape
egal cu zero, iar din data de 31 decembrie 2018,
toate imobilele de interes public trebuie sa indepli-
neasca aceste conditii. Informatii suplimentare, la
WWW.aaec.ro

Faure Rom considera ca piata autohtona de
tamplarie se caracterizeaza prin incertitudine.
Compania Faure Rom, reprezentanta firmei omonime
din Franta si a grupului francez Torbel Industrie,
specializatd in furnizarea de accesorii pentru feronerie,
livreaza in proportie de 40% din veniturile totale
sortimente de acest tip pentru mai multe tipuri de usi
si porti, diferenta fiind constituitd de elemente pentru
ansambluri de securitate. Cele mai multe comenzi
sunt efectuate de producatorii de profil din Capitald,
societatea avand contracte cu numerosi fabricanti de
usi la nivel national, pentru care realizeazd, inclusiv,
produse speciale. ,In cazul firmei noastre, vanzérile au
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avut o evolutie optimd in primele sase luni a.c., fiind
consemnatd o majorare a incasarilor fata de intervalul
similar din 2010 (pe fondul dezvoltarii pe piata de retail,
pe segmentul de bricolaj) i estimam ca acest trend se
va mentine pana la finalul anului. Totodatd, speram sd
se concretizeze toate comenzile pe care le avem in acest
moment, piata autohtond caracterizandu-se printr-un
grad inalt de incertitudine. Avantajul nostru in aceste
conditii este reprezentat de suportul tehnic asigurat de
compania-mama din Franta, facilitatea respectiva fiind
disponibild pentru toti clientii Faure Rom. Strategia
pentru dezvoltare pe care 0 avem in vedere pe termen
scurt presupune alocarea de fonduri pentru dezvoltarea
depozitului din Romania, chiar dacd piata autohtond
de tamplarie se caracterizeazd prin incertitudine’,
a declarat Mirela lonagcu, director al Faure Rom.
Informatii suplimentare, la www.faurerom.com

Set de masuri complexe, aplicate pentru
Carboplak pentru optimizarea activitatii.
Compania Carboplak, din Bucuresti, a adoptat inca
de la inceputul recesiunii un set de mdsuri speciale,
precum: reducerea marjei de profit pentru sustinerea
prezentei pe piatd, scaderea si optimizarea costurilor
totale, externalizarea unor activitati secundare,
colaborarea sustinutd cu partenerii pentru diminuarea
la maxim a riscurilor si extinderea activitatilor de
export. De asemenea, managerii firmei acordd o
atentie deosebitd prestarii de servicii auxiliare clientilor
si colaboreazd cu furnizorii de materiale in vederea
deruldrii periodice a unor programe de pregatire
profesionald a personalului tehnic/operational i
pentru a beneficia de consultanta specializata in scopul
diversificarii portofoliului de produse si asigurarii unui
grad ridicat de calitate. ,Considerdm cd, pentru o
evolutie optima a domeniului, este nevoie de eforturi
din partea producatorilor si distribuitorilor pentru
promovarea, in randul consumatorilor, a avantajelor
utilizarii panourilor din policarbonat si a ariei extinse
de utilizare. Totodatd, s-ar impune aplicarea unui
cadru legislativ adecvat, a politicilor de incurajare
a exporturilor si a investitiilor la nivel national i
impulsionarea activitatilor de creditare din mediul
bancar, prin implementarea de proceduri specifice de
catre institutiile competente. Un alt aspect deosebit de
important ar putea fi reprezentat de cresterea gradului
de absorbtie a fondurilor europene, prin adoptarea de
masuri de reducere a birocratiei si de descentralizare,
selor romanesti si la facilitarea accesului la finantare
al investitorilor privati. n ceea ce ne priveste, pentru
anul in curs, vizdm obtinerea unei majordri de 12% a
cifrei de afaceri fata de nivelul de 11,3 milioane de lei
consemnat in 2010. n prezent, centrul logistic propriu

s-a extins pe o suprafatd de 5.000 mp, actionarul
majoritar al firmei fiind fondul de investitii american
New Century Holding’, a declarat Doru Ohota, director
general al Carboplak. Informatii suplimentare, la
www.carboplak.ro

Izotec Group a inaugurat un magazin de prezen-
tare in cadrul fabricii. Compania lzotec Group a
organizat, recent, la sediul din Savinegti, un eveniment
in cadrul cdruia a fost inaugurat un showroom in cadrul
unitatii de fabricatie si au fost prezentate caracteristicile
de performantad ale produselor livrate. Cu acest prilej,
Radu Trufin, director executiv al lzotec, a declarat:
JConsideram ¢a, desi climatul economic ramane
instabil, trebuie sa existe si momente de respiro, in care
sa ne reconsideram valorile, mai ales ¢a avem un drum
pe care trebuie sa-l urmam. Astfel, din putinele resurse
aflate la dispozitie, incercam sa alocdm permanent
fonduri pentru dezvoltare. Noul concept de showroom
pe care il propunem se adreseaza tuturor tipurilor de
clienti ce se regasesc in acest moment pe piata. Astfel,
daca pand in 2002 majoritatea producatorilor realiza
ansambluri de tamplarie in configuratia solicitatd
strict de beneficiari (chiar daca aceasta era nepotrivita
aplicatiilor specifice), in ultimii ani profilul utilizatorilor
s-a schimbat, acegtia clasificandu-se in doud categorii,
respectiv cei pretentiosi, care solicitd produse premium
si persoanele care pun accent pe pret, in lipsa unei
informdri asupra riscurilor pe care le au produsele
respective. De asemenea, pentru a putea indeplini
toate cerintele pietei, avem nevoie de parteneriate cu
furnizori puternici”. Din partea furnizorului de profile
Gealan Romania - care a stabilit relatii de colaborare
cu lzotec incd din anul 2004, reprezentantul de vanzari
zonal al companiei, Radu Menegon, a subliniat: ,|zotec
Group s-a impus incd de la infiintare pe plan local, iar
prin derularea unui program de dezvoltare, si-a extins
livrdrile la nivel national si international. De asemenea,
0 constantd a activitatii este reprezentatd de inovatie,
anul acesta fiind implementat in procesul de fabricatie
sistemul STV, o tehnicd inovatoare de lipire a vitrajului
pe cercevea, prin aplicarea unei benzi speciale incd din
procesul de extrudare. Dintre avantajele acestei solutii,
pe care Gealan a lansat-o in 2011 la expozitia din
Niirnberg, se remarcd termoizolarea sporitd, montajul
facil, protectia antiefractie deosebitd etc” Zaharia Stan,
manager de marketing in cadrul firmei furnizoare de
feronerie Winkhaus, a prezentat solutiile care se utili-
zeaza la realizarea tamplariei din PVC Izotec, respectiv
gama proPilot (cu functii normale si pret competitiv) i
cea activPilot, din categoria premium. De asemenea,
Winkhaus, partener al Izotec din luna mai a.c., a realizat
in cadrul evenimentului un test de sigurantd la efractie
pentru o fereastra echipata cu feronerie activPilot si
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fabricatd la unitatea din Savinesti. La eveniment a
fost prezent si Raoul lovanut, reprezentant al firmei
Klaes - furnizorul de solutii software al firmei - care a
subliniat faptul ca exista relatii optime de colaborare,
care au dus la cresterea eficientei companiei Izotec.
La final, reprezentantii autoritdtilor locale au precizat
faptul cd firma se remarca printr-o atitudine deosebita
de responsabilitate sociald, avand foarte multi angajati
din mediul local. Reteaua de distributie a Izotec Group
cuprinde showroom-uri proprii, precum i parteneriate
cu peste 200 de dealeri la nivel national. Pentru 2011,
compania si-a propus obfinerea unei majorari de 15% a
cifrei de afaceri, de la cele 6,8 milioane de euro consem-
nate in 2010. De asemenea, pe termen mediu, se are in
vedere constructia unei noi hale de productie, in urma
unei investitii in valoare de aproximativ 1,8 milioane de
euro. Informatii suplimentare, la www.izotec.ro

Lt BAAAME W

Cifra de afaceri a Mediapress se afla in crestere
constanta. Managementul companiei Mediapress
(din Bucuresti) a declarat ca raportul optim calitate-
pret pe care il asigurd pentru produsele promovate a
determinat obtinerea unei majordri a cifrei de afaceri,
chiar i in perioadele mai putin propice segmentului
specific de activitate. Situatia s-a datorat cresterii
timpului de studiere a ofertelor si faptului cd fiecare
beneficiar a analizat mai mult piata inainte de a lua
decizii. Astfel, rezultatele financiare consemnate in
2010 au atins nivelul de 12,1 milioane de lei, pentru
20115i 2012 fiind vizatd o sporire de 15% a veniturilor,
respectiv de 20%. ,Experienta si competivitatea in
calitate de furnizori ne-au asigurat parteneriate solide
atét pentru depozitul din Baia Mare, cat si in cazul celui
din Bucuresti. De asemenea, utilizarea sortimentelor
noastre la proiecte cu un grad ridicat de complexitate
a contribuit la consolidarea imaginii proprii pe piata de
profil. Dintre masurile pe care le-am aplicat pentru a
face fata conjuncturii nefavorabile, am putea mentiona
stabilizarea preturilor de vanzare, extinderea gamei
sortimentale si adoptarea unei politici de afaceri
orientate cu precidere spre client. In acelasi timp,
principalele dificultdti pe care le intdmpinam in acest
moment sunt reprezentate de lipsa de lichiditati si
accesarea dificild a creditelor de catre clientii finali i
antreprenori. Totusi, ne pastram optimismul in ceea ce
priveste evolutia viitoare, intrucat, la nivelul grupului
din care facem parte (Salamander - Germania), se
aplica o strategie optima de afaceri. Astfel, holdingul
si-a reglat vanzarile pe anumite piete, reusind, astfel,
sa minimizeze impactul crizei economice. Totodatd,
si-a majorat in ultimul an capacitatile de productie
din Germania, ceea ce demonstreaza ca nivelul cererii
de profile din PVC se inscrie pe un trend ascendent. De
altfel, tdrile au reactionat diferit la criza economica,



segmentul de piata al tampldriei termoizolante
inregistrand cresteri in unele dintre acestea sau scaderi
in altele, dar fiind sprijinit, in foarte multe cazuri, prin
madsuri speciale adoptate de autoritdfi’, a declarat
Rares Stoica, director general al Mediapress. Informatii
suplimentare, la www.profilepvc.ro

Evolutie optima a Soudal, in perioada de
recesiune. Compania Soudal si-a stabilit ca principal
obiectiv de dezvoltare pentru 2011 consolidarea
pozitiei pe piata internd, inclusiv in ceea ce priveste
parteneriatele existente si sistemul actual de distri-
butie. Totodata, planul managerial al holdingului
vizeazd eficientizarea aplicdrii sistemului informatic
de gestiune tip SAP, definitivarea unitatii de productie
din India, extinderea centrului logistic din Turnhout
si modernizarea fabricii de aerosoli din Overpelt
(Belgia). ,Atat pe plan intern, dar mai cu seamd la
nivel de grup criza economicd din ultimii ani nu a fost
perceputa ca o problema insurmontabild, ci drept o
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provocare. Mdsurile eficiente adoptate au determinat
inscrierea rezultatelor financiare ale firmei pe un
trend ascendent in 2010. Managementul concer-
nului estimeazd ca nivelul inalt de profitabilitate
(consemnat i in 2009) ar putea contribui la evolutia
ulterioard a livrdrilor din punct de vedere geografic.
Soudal se distinge de alti competitori prin inovatia
permanentd in tehnologie si procese de productie,
respectiv prin imbunatatirea structurii organizatio-
nale si a canalelor de distributie. Tot in 2010 a avut
loc un proces complex de expansiune in regiunea Asia
— Pacific, prin crearea asocierii de tip joint-venture cu
firma indiana McCoy Silicones si achizitia societatii
Shijia, specializatd in productia de spume poliureta-
nice, a carei dinamica este spectaculoasa in industria
chinezd. In cadrul gamei sortimentale, se remarca
noile materiale realizate in cadrul centrului de cerce-
tare si dezvoltare R&D Centre, operational din 2010.
De altfel, cercetarea si crearea de solutii ecologice,
precum si perfectionarea personalului constituie un
proces continuu, care se afla in centrul strategiei de
dezvoltare a grupului. Pietei romanesti i se acorda un
grad ridicat de atentie, intrucat aceasta se dezvoltd
destul de rapid si exista oportunitati de derulare a
unor ample programe de investitii pe termen scurt/
mediu. In 2011 vizam obtinerea unei majorari de 20%
a cifrei de afaceri, fatd de cele 1,5 milioane de euro
din 2010. Soudal, cel mai mare producator belgian de
siliconi si alti sigilanti, spume poliuretanice, adezivi
etc., isi realizeaza cifra de afaceri in proportie de
peste 90% in afara spatiului Benelux, exportdnd in
peste 110 tari din intreaga lume i avand peste 1.300

de angajati. De asemenea, dispune de 30 de companii
afiliate si unitdti de productie in Belgia, Franta si
Germania, Polonia, SUA si China, unde, recent, a fost
deschisa cea mai noud fabricd”, a declarat Jerzy Bazan,
director general al Soudal. Informatii suplimentare, la
www.soudal.ro

Thermo Design estimeaza o majorare cu 30% a
veniturilor. Compania Thermo Design, din Bucuresti,
specializatd in realizarea de tdmpldrie din PVC cu
profile Gealan si feronerie G-U, dispune, in prezent,
de o capacitate de fabricatie de 650 de unitdti/zi, cele
trei hale de productie fiind operationale pe o suprafata
de 7.000 mp. Ferestrele si usile promovate de firma
din Capitala defin marcajul CE. ,Derulam activitati
de distributie la nivel national, prin intermediul unei
retele formate din peste 300 de dealeri, precum si
la export, pe plan european, respectiv in Canada si
Egipt. Totodatd, suntem implicati in derularea de
proiecte imobiliare. Pentru 2011, ne-am propus o
crestere de 30% a veniturilor, comparativ cu nivelul
de 17,1 milioane de lei consemnat in 2010. Premisele
de dezvoltare ale afacerii noastre sunt optime in acest
moment, intrucat am reusit sa devenim unul dintre cei
mai mari producatori de ferestre cu sisteme Rehau la
nivelul intregii tari. Pe piata de profil existd oportunitati
de expansiune, chiar daca, in ultimii ani, trendul a fost
descendent si estimam ca o stabilizare va avea loc la
sfarsitul lui 2012", a declarat Catdlin Jorascu, director
general al Thermo Design. Informatii suplimentare, la
www.thermodesign.ro

Cosmin DINCU

O protectie de incredere pentru locuinta dumneavoastra

WUINK

. -
Always precise |ala L%~
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Incuietorile de siguranta pentru usi oferite de Winkhaus

Cea mai buna dotare a unei cladiri: incuietorile pentru usi oferite de
firma Winkhaus asigura o protectie eficienta impotriva patrunderii
prin efractie. Aceste sisteme de inchidere, stabile si de incredere,
pentru toate tipurile de usi de locuinte, satisfac cele mai exigente
cerinte. In plus, sunt usor de montat si de prelucrat. Firma Winkhaus
este specializata in tehnica pentru usi si ferestre, activand cu succes
de peste 150 de ani. Printr-o gama diversificata de produse,
Winkhaus ofera solutii convingatoare pentru cerintele clientilor
dumneavoastra.

Incuietoare tip M - incuietoarea multipld
cu zavor basculant

Sistemele de protectie din otel pentru locuinta sunt oferite de
Winkhaus in multiple variante, dupa dorinta, ca incuietori cu trei,
patru sau cinci puncte de inchidere. Astfel sunt indeplinite cerinte
de siguranta diversificate ale pietii. Materialele robuste si prelucra-
rea precisa garanteaza o stabilitate exceptionala si o lunga durata
de viata. Mecanismul de inchidere este usor de actionat si
confortabil.

La incuietoarea tripla, doua zavoare basculante masive, din otel
nichelat, se angreneaza adanc in placa de inchidere a ramei. In
pozitia de inchidere zavoarele sunt blocate in sigurantd.

Rama si foaia de usa sunt unite printr-o forta de inchidere masiva si
asigura o protectie de incredere impotriva patrunderii prin efractie.

— e

La incuietoarea cvintupld, patru zavoare din
otel, cu prindere in rama, asigura impreuna
cu zavorul principal o inchidere si mai
etansa, cu sigurantd sporitd, a usilor de
intrare. Placile de inchidere integrate in
rama (optionale) garanteaza cea mai mare
stabilitate posibild, precum si o montare
simplad.
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ALUKONIGSTAHL: Sectorul imobilelor de birouri se va relansa din 2013

inﬁin;atd in anul 1864, compania Konig, din
Austria, a fost, initial, specializata in distributia
reperelor din otel. Colaborarea cu furnizorul de
sisteme Jansen a demarat in 1960, fiind urmatd,
dupa 5 ani, de initierea parteneriatului cu produ-
citorul german de profile din aluminiu, Schiico. in
prezent, Alukdnigstahl are 21 de filiale in 12 state,
realizind o cifrd medie de afaceri de peste 500 de
milioane de euro. Subsidiara locald a fost fondatd
in 1993, pdndin prezent fiind livrate sisteme pentru
executia a numeroase obiective de referintd pe
teritoriul Romdniei. Recesiunea a impus aplicarea
unor strategii speciale, pentru consolidarea cotei de
piatd si accesarea unor noi segmente.

- Cum a evoluat compania pe care o administrati
in ultimul timp?

- La nivelul intregului concern, a fost consemnatd o
majorare a cifrei de afaceri si a profitabilitatii, insd evolutia
a fost eterogend, unele subsidiare raportand cresteri, in
timp ce altele s-au confruntat cu un proces de contractie
a incasarilor. In Romania, vanzarile se pozitioneazd sub
valoarea inregistrata in 2010. Referitor la oferta de produse
din PVC, anul acesta, putem afirma cd avem rezultate
pozitive, generate inclusiv de faptul @ ne-am focalizat
atentia spre parteneri de dimensiuni mici si medii.

- Prezentati cele mai importante proiecte pentru
care ati livrat sisteme in acest an.

- Chiar daca recesiunea si-a pus amprenta asupra
rezultatelor companiei, am reusit, totusi, sd ne

Attila Beer (45 de ani)

Functia/Firma: administrator, Alukonigstahl Romania;
Experienta profesionala: 19 ani in domeniul
sistemelor arhitecturale din aluminiu.

menfinem cota de piatd, prin derularea unor
contracte importante, dintre care pot fi mentionate:
sediul UniCredit - Bucuresti, complexul de birouri Sky
Tower (detinut de Raiffeissen Property International),
aeroportul international Henry Coandd - Otopeni
(compania se afla in proces de ofertare pentru
urmatorul terminal care va fi construit pe acest
amplasament), Centrul de Afaceri Sibiu, Spitalul
Judetean Bacdu, campusul universitar din Brasov,
Academia de Fotbal Gheorghe Hagi etc.

- Sintetizati principalele probleme aparute in
desfasurarea activitatii.

- In continuare, se manifestd o presiune puternica
asupra pretului de livrare, insa asteptarile beneficiarilor
nu sunt fundamentate, nivelurile solicitate de acestia
neputand fi atinse in conditii de rentabilitate. Existd,
de asemenea, solicitari in ceea ce priveste prelungirea
termenelor de platd fard garantii, insa am evitat
asemenea contracte. Au fost semnalate mai multe
cazuri de neplatd a sistemelor livrate, dar in viitor
incercdm sa evitdm asemenea situatii, prin solicitarea
unor garantii reale sau chiar renuntarea la livrare.

- Ce perspective are domeniul cladirilor de
birouri in Romania?

- Potentialul acestei piete existd, cu sigurantd. Dacd
suprafata neocupatd de birouri va fi contractata, partial,
de catre clienti noi, atundi investitorii vor fi din nou inte-
resati sd aloce fonduri pentru dezvoltare. Probabil cd inca
din a doua parte a lui 2012 se va resimti acest trend, insd
2013 vafi-inmod cert - unanin care domeniul respectiv
va inregistra un salt simtitor. Aceasta se va intampla,
desigur, in cazul in care criza financiard din Europa
nu va afecta negativ intentiile de investitii. Deja ne
concentrdm atentia spre dezvoltarea unui nou segment
de afaceri, unde am consemnat deja un succes deosebit.
Este vorba despre panourile fotovoltaice, acest domeniu
fiind considerat a fi deosebit de profitabil. Sistemele de
tip ,thin-film” sunt de ultima generatie, fiind produse
de catre Schiico, iar oferta include tot sistemul aferent,
precum si proiectarea necesara. (0.V.S.)

HORMANN: Majorare de 7% a vanzarilor fata de anul precedent

Compania Hormann constituie unul dintre cei mai
importanti furnizori internationali de usi industriale/
de garaj, ocupdndpozitia delider pe piata europeand.
La nivel de grup activeazd peste 6.000 de angajati,
cifra medie de afaceri depdsind un miliard euro.
Societateadetine 12 unitdtideproductiein Germania,
cdte doudin SUA si China si cdte unain Austria, Belgia,
Franta, Marea Britanie, Olanda si Polonia. Distributia
este realizata prin intermediul a 50 de subsidiare
proprii si numeroase companii specializate in peste
30de state de pe mapamond. Activitatea pe piata din
Romdnia a inceput in anul 2001, nivelul vanzdrilor
pozitiondnd reprezentanta locald in topul statelor
din zona Europei de Est. Desi recesiunea a afectat
activitatea firmei, prin implementarea unei strategii
coerente s-a reusit depdsirea dificultdtilor inerete
unei astfel de perioade.

- Cum caracterizati evolutia companiei din punct
de vedere financiar?

- Nivelul cifrei de afaceri din 2010 s-a diminuat cu
aproximativ 25% in raport cu 2009, firma inregistrand la
sfarsitul anului trecut vanzari de aproximativ 6 milioane
euro. in primul semestru din 2011, incasarile au totalizat
aproximativ 3,5 milioane de euro, in crestere cu 3% fatd
de intervalul similar din exercitiul financiar anterior. Ne
propunem sa finalizdm actualul an fiscal cu venituri de
aproximativ 6,5 milioane de euro, ceea ce ar reprezenta
0 majorare de 7% in comparatie cu 2010. In ceea ce
priveste estimdrile pentru 2012, acestea urmeaza a fi

Bogdan Cojocaru (46 de ani)

Functia/Firma: director general, Hormann Romania;
Experienta profesionala: 11 ani in domeniul
usilor industriale si de garaj.

stabilite in cursul lunii noiembrie a.c., dar, cu sigurantd,
planul de marketing va prevedea o crestere fatd de 2011.
- Precizati structura actuala a vanzarilor
Hormann, pe categorii principale de produse.

- Sistemele promovate de firma noastrd se adreseaza atat
sectorului rezidential (usi de garaj, de intrare, sisteme de
actionare electricd pentru usi de garaj si porti etc.), cat
si celui industrial (usi sectionale industriale, tehnica de
incrcare, rulouri, modele rezistente la foc, usi rapide,
etc.). Distributia se bazeaza pe o structura nationala de
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dealeri autorizati, firmele respective promovénd ambele
categorii de produse. In acest an ne-am focalizat atentia
pe segmentul industrial, care - in comparatie cu piata
rezidentiald - a consemnat o dinamicd optima. Cu toate
acestea, am promovat inclusiv ctre clienti din domeniul
rezidential un pachet de produse cu preturi promotio-
nale, oferta fiind valabila pana la sfarsitul anului in curs,
dupd care urmeaza sd actualizatd si pentru 2012.
- Care au fost dificultatile majore intampinate in
perioada recesiunii?
- Cele mai mari probleme au fost generate de scaderea
dramaticd a puterii de cumparare a beneficiarilor de pe
segmentul rezidential. Acest fapt a dus la o activitate foarte
redusa in ceea ce priveste dezvoltarea proiectelor reziden-
tiale. Alte elemente care au exercitat un efect negativ au
fost constituite de lipsa investiiilor in domeniul industrial,
cresterea fiscalitdtii prin majorarea TVA, insolventele
aparute in randul antreprenorilor generali etc.
- Enumerati principalele obiective pe termen
scurt/mediu.
- In acest moment, avem ca tintd principald finalizarea,
pana la sfarsitul anului in curs, a noului sediu administrativ
al Hormann Romania. Proiectul a inceput la jumatatea lui
2010 si speram sa fie respectat termenul propus pentru
inaugurare. De asemenea, dupd cum mentionam anterior,
ne propunem reluarea fermd a trendului ascendent in ceea
ce priveste vanzarile. Conform previziunilor proprii, este
de asteptat ca piata de profil sa-si recapete in 2014 ritmul
anterior de dezvoltare (mai mult sau mai putin sustinuta).
Ovidiu STEFANESCU



OPINII

COBRA CEHIA: Mutare a activitatii intr-un nou sediu

>

Principalul program de investitii care a fost
aplicat anul acesta de compania Cobra Cehia este
sediu, in Bucuresti. Totodatd, in cadrul acestuia
va fi inaugurat un showroom de prezentare si
comercializare, avdndu-se in vedere si lansarea
unui portal de vanzdri online. Planul managerial
din acest an vizeazd, de asemenea, extinderea
activitdtii de distributie si demararea unui proces
local de semiproductie.

- Cine sunt principalii beneficiari ai produselor Cobra?
- In prezent, aria noastra de distributie s-a extins la
nivel national, principalele categorii de clienti fiind
producatorii, importatorii si distribuitorii de usi. De
asemenea, vizam si segmentul beneficiarilor finali,
colaborand cu marile retele DIY Dedeman, Baumax,
Hornbach, Leroy Merlin sau Obi. Suntem in negocieri si
cu alte firme importante de profil si sperdm ca acestea
se vor materializa in toamna anului in curs. Holdingul
Cobra (Cehia), a carui filiala autohtond suntem,
este partener la nivel international al Baumax, Obi,
Hornbach, Bauhaus si Praktiker. Totodata isi desfasoara
activitatea in 17 tari si are o experientd de peste 20 de
aniin domeniu.

- Ce obiective ati stabilit in ceea ce priveste cifra
de afaceri?

- Pentru 2011, vizdm obtinerea unei majorari de cel
putin 30% a cifrei de afaceri, fata de nivelul din 2010.
Ne bazam aceste estimdri pe rezultatele din primele

b + A
Laurentiu Niculae (35 de ani)

Functia/Firma: director general, Cobra Cehia;
Experienta profesionala: 15 ani in domeniul
vanzarilor.

sase luni a.c., care sunt cu 20% mai mari in raport cu
perioada similara a anului trecut.

- Prezentati oferta proprie de produse.

- Oferta specificd de produse este alcatuita dintr-o
gama diversa de elemente de feronerie pentru usi,
cremoane i accesorii, furnizorii fiind firme din Cehia,
Italia, Austria, China etc. n 2011 am promovat mai
multe categorii sortimentale, printre care se afla noua
gama de manere pentru usi de interior, prezentate
si in cadrul expozitiei internationale Construct Expo

Ambient 2011. De altfel, imbundtdtim permanent
gama de produse si servicii specifice si lansam continuu
noi modele, mentinand preturile sortimentelor livrate
si oferind cel mai bun raport intre cost si calitate.
- Care sunt principalele caracteristici ale
segmentului de piata specific?
- Segmentul de piatd pe care activdm s-a evidentiat in
primul semestru din 2011 printr-o imbunadtatire a acti-
vitatii. Pentru intervalul urmator, avem in vedere inde-
plinirea exigentelor pietei, prin lansarea noii game de
manere folosite la usile de interior. Principalele dificultati
pe care le intdmpind firmele din bransd care activeazd in
acest domeniu sunt determinate de stagnarea sectorului
dezvoltatorilor imobiliari, prin amanarea unor proiecte.
Gradul de influentd a factorilor de decizie politico-econo-
mici asupra mediului de afaceri specific ramane relativ
ridicat, insd premisele macroeconomice sunt mai bune
in comparatie cu anul 2010. Relatiile dintre furnizorii
de feronerie si producatori s-au modificat in ultima
perioada, in sensul orientarii cererii catre noi modele care
includ cele mai avansate tehnologii de fabricatie. Tn ceea
ce ne priveste, pentru contracararea efectelor negative
ale recesiunii, am recurs la masuri de adaptare a ofertei,
prin introducerea gamei economice. Consideram cd,
pentru dezvoltarea domeniului, s-ar impune aplicarea
unor masuri de relansare a constructiilor. Spre deosebire
de situatia interna, pietele externe pe care activam se
caracterizeazd printr-o constanta a comentzilor, iar in
acest sens intentiondm extinderea activitatii in Bulgaria.
Camelia PANTEL

ABITARE (G: Stabilizare a pietei de accesorii pentru sticla

Compania Abitare (G, din Brasov, este unul dintre
cei mai importanti furnizori locali de materiale
si accesorii destinate fabricatiei de geam termo-
izolant. De asemenea, societatea promoveazd pe
piata din Romdnia o serie de mdrci consacrate
de utilaje destinate prelucrdrii sticlei si executiei
de tampldrie din PVC, cum ar fi, de exemplu:
Kommerling Chemische Fabrik, Grace Davison,
Intermac, Haffner, Bohle etc. in ultimii doi ani,
activitatea firmei a fost in mod direct afectatd de
recesiunea economicd, fenomenul respectiv avind
un impact puternic atdt in planul cantitdtii de
produse livrate, cdt si al structurii vanzdrilor.

- Cum se caracterizeaza, din punct de vedere
financiar, situatia companiei in ultima perioada?
- Intervalul 2009 - 2011 va rdmane in memoria tuturor ca
0 perioadd marcatd - intr-o egala masura - de insatisfactii
si realizdri. Primele au fost generate de evolutia nesa-
tisfacatoare din zona indicatorilor economici (situatia
generala fiind caracterizata prin scaderea generalizatd a
cifrei de afaceri si a ratei profitului), precum si de mediul
concurential ostil si, in acelasi timp, neloial. In ceea ce
priveste realizarile, se poate remarca faptul cd toate
fabricatiei de geam termoizolant au trecut printr-un
amplu proces de restructurare si de valorizare a afacerilor.
Momentul actual a permis tuturor intreprinzatorilor sd
probeze cunostintele de management acumulate de-a
lungul timpului.

|

Gabriel Manu (45 de ani)

Functia/Firma: director general, Abitare CG;
Experienta profesionala: 14 ani in domeniul
industriei de vitraje.

- Care sunt cele mai importante probleme intam-
pinate pe piata?

- In ultimul timp, s-a putut observa cu usurintd faptul
cd segmentul pe care activdm a fost invadat de produse
cu o calitate scazutd (ne referim atat la materii prime,
cat si la vitraje), iar ofertele comerciale - la o analizd
economicd atentd - duc la o singura concluzie: firmele
care le sustin si propun sa reziste cu orice pret pe
aceastd piatd, indiferent de consecinte. Efectele unei
astfel de abordari au fost resimtite de foarte multi

furnizori de materiale care, asumandu-si riscul de
a credita firme fdra perspective certe de eficientd a
afacerii, au contabilizat sume importante la capitolul
Jpierderi”. Consideram cd, de fapt, aceasta constituie
principala problema specifica furnizorilor.
- Ati aplicat modificari in ceea ce priveste porto-
foliul de produse?
- Avand in vedere considerentele prezentate anterior,
am ales sd adoptdm o strategie ce presupune eforturi
permanente de identificare a solutiilor optime din
punct de vedere tehnic sau economic, care sd contribuie
la imbunatdtirea conditiilor de derulare a afacerilor.
Astfel, am inceput promovarea unor noi sortimente
de poliuretan si polisulfid (furnizate de Tenachem -
Letonia) si intreprindem, in mod constant, activitati ce
vizeaza cresterea performantei resurselor umane. De
altfel, principala investitie, pe termen scurt i mediu,
va fi orientatd in aceasta directie.
- Ce asteptari aveti din punct de vedere al reluarii
cresterii economice?
- In contextul economic global si, in particular, in cazul
celui local, nu poate fi afigat un optimism exagerat cu
privire la cresterea activitatii in acest domeniu, insd,
pentru urmatorii patru ani, cred cd vom realiza cresteri
cuprinse intre 5% si 10%. Acestea nu vor reprezenta
rezultatul unei dezvoltdri accelerate sau sustenabile a
pietei, ci al unui proces de diferentiere mai clard fatd de
concurentii nostri atat in ceea ce priveste produsele, cat
si serviciile prestate.

Ovidiu STEFANESCU
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4 TECH: Educarea beneficiarilor constituie un aspect esential

Compania 4 Tech, din Targu Mures, indude in domeniul
sdu de activitate distributia de paneluri ornamentale
pentru usi din PV, comercializarea acestora reali-
zdndu-se sub marca Profipanel (care detine o cotd
de 80% din cifra de afaceri), precum si a glafurilor
pentru interior/exterior. Panelurile ornamentale sunt
realizate in Marea Britanie, de firma GBW Panels, unul
dintre cei mai importanti producdtori europeni de
profil, cu o experientd de peste 30 de ani in domeniu.
4 Tech este reprezentant exclusiv in Romdnia al acestei
societdti, livrdnd produse care corespund tuturor cerin-
telor de calitate europene, activitatea producdtorului
britanicfiind certificatd cu sistemul demanagement al
calitdtii IS0 9001:2008.

- Cum asigurati livrarea produselor proprii?

- Efectudm livrdri directe la nivel national atat prin
intermediul unei retele de dealeri proprii, cat si prin
contracte cu firme partenere. Printre colaboratorii
autohtoni se numadrd importanti producdtori de
tampldrie termoizolantd, precum i retele de magazine
specializate. Dintre acestia, cei mai multi parteneri sunt
reprezentati de fabricantii de usi.

- Ce modificari au avut loc la nivelul gamei
sortimentale?

- Recent, am introdus in ofertd o noud gama de paneluri
ornamentale, destinatd executiei de usi realizate in stil
modern, iar in 2011 aceasta categorie a avut succes nu
numai pe piata internd, dar si in strdinatate, prin inter-
mediul partenerilor care efectueaza activitati de export

Trozner Szilard Ferenc (35 de ani)
Functia/Firma: administrator, 4 Tech;
Experienta profesionala: 9 aniin domeniul
tampldriei termoizolante.

in Europa de Vest. Dupd lansarea acestora, preconizam
obtinerea unei cresteri a cifrei de afaceri cu 15% fata
de 2010. Totodatd, pentru o pozitionare mai bund pe
piatd a companiilor colaboratoare, deruldm o promotie
pentru anumite modele de paneluri ornamentale,
pe care le comercializim la preturi competitive. Tn
acest moment, produsul preferat de clienti din gama
Profipanel este cel tip,,cristal” (cu luminatoare laterale),
unicat pe piata autohtond, vanzarea acestuia detinand
0 cotd de 55% din veniturile totale.

- Ce importanta se acorda informarii beneficia-
rilor in activitatea pe care o desfasurati?

- Din cate am remarcat, a devenit foarte importanta
informarea clientilor, pentru a-i ajuta la alegerea
produsului potrivit exigentelor actuale ale pietei, in
concordantd cu posibilitatile financiare ale utilizatorilor
finali. Astfel, am decis s extindem gama de nuante la
produsele noastre, prin 40 de modele noi, care se afld
permanent in stoc. Totodatd, incepand cu anul acesta,
avem posibilitatea sa lividm produse care se preteaza
cerintelor realizdrii, casei pasive” (Ug =0,6 W/mpK). In
2012 intentiondm sd introducem in oferta un sortiment
nou, realizat cu o tehnologie inovatoare de fabricatie,
dingama de paneluri ornamentale, care speram sd aibd
succes in randul fabricantilor de tmpldrie. Pe termen
lung, dorim sa accesdm fonduri europene pentru
dezvoltare.

- Prezentati cele mai importante caracteristici
ale pietei de profil.

- Segmentul de piatd pe care activam s-a inscris in
primul semestru din 2011 pe un trend ascendent.
Pentru intervalul urmdtor, asteptdrile noastre sunt
optimiste. Principala dificultate pe care o intampind
firmele din bransa este reprezentatd de lipsa persona-
lului calificat si competent. Relatiile dintre furnizorii de
materii prime si producdtori s-au schimbat in ultima
perioada, prin imbundtatirea modalitatilor de plata.
Consideram cd, pentru dezvoltarea domeniului, s-ar
impune adoptarea unor masuri de finantare de catre
banci a constructiilor private, cu sprijinul statului. (C.P.)

INTERCOM TOPAZ: Cifra de afacerl se inscrie pe un trend ascendent

Compania Intercom Topaz - Constanta s-a implicat
anul acesta in productia de rulouri exterioare si
usi de garaj pentru a indeplini cerintele actuale ale
pietei. In prezent, gama sortimentald cuprinde:
profile din PVC marca Winhouse (categorie ce detine
o0 pondere de 45% din vdnzdri), feronerie Geviss si
Vorne (20%), paneluri, accesorii si armdturi, Pentru
feroneria Geviss si profilele Winhouse, Intercom
Topaz este unic importator in Romdnia si detine o
retea de distributie ce acoperd aproximativ 80% din
teritoriul tdrii. Dintre reperele promovate, cel mai
bine comercializate sunt profilele cvadricamerale.

-Ce obiective de dezvoltare v-ati propus pentru2011?
- Odatd cu diversificarea gamei sortimentale, anul
acesta am deschis o sectie de productie a rulourilor
exterioare si usilor de garaj, dezvoltand inclusiv
atelierele de confectionare a arcadelor din profile PVC
si de vopsire in orice nuanta tip RAL a reperelor din PVC
sau aluminiu. Totodatd, am extins aria de distributie,
livrdrile noastre efectuandu-se in acest moment la
nivel national, prin mijloacele proprii de transport,
avand, totodatd, incheiate contracte cu parteneri de
afaceri. Dispunem de un depozit cu o arie de 4.000 mp
si de un stoc permanent de profile si accesorii. In acelasi
timp, compania noastra organizeaza anual seminarii,
in cadrul cdrora se dezbat atat problemele curente,
cat si aspectele inovatoare evidentiate in ultimul timp.
Totusi, am decis sa amandm alte proiecte de investitii,
din cauza conditiilor economice nefavorabile.

Dumitru Simona (33 de ani)

Functia/Firma: director adjunct, Intercom Topaz;
Experienta profesionala: 10 ani in domeniul
tampldriei termoizolante.

- Prezentati situatia financiara a firmei.

- (a urmare a initierii parteneriatului de exclusivitate
cu furnizorul de profile din PVC Winhouse (si, implicit,
a incheierii de noi contracte), in primele sase luni a.c.
am inregistrat o crestere a incasarilor cu aproximativ
10% fatd de perioada similard din 2010. Pentru 2011
avem in vedere majorarea de 10% a veniturilor, in
raport cu nivelul de 24,6 milioane de lei din 2010,
obiectivul fiind tangibil, ca urmare a implicarii in
noile activitati.
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- Cum au evoluat societatile autohtone de profil
in perioada recesiunii?
- Anumite firme, care au beneficiat de un management
de calitate, au reusit sa evite la timp efectele recesiunii
§i sd-si mentind afacerea la acelasi nivel, in timp ce
altele au dat faliment, iar majoritatea s-a confruntat
cu o diminuare a rezultatelor financiare (determinata
de scdderea brusca a investitiilor in constructii).
Concomitent, in cazul companiilor care au rezistat in
bransa, situatia dificild a constituit un motiv in plus
pentru regandirea/reorganizarea afacerii si constienti-
zarea tuturor riscurilor care pot apdrea.
- Care sunt conditiile generale ale pietei
specifice?
- Dacd in 2010 segmentul specific de piatd a inregistrat
o stagnare, datoritd recesiunii, am sesizat cd, in primul
semestru al anului in curs, raportul dintre cererea si
oferta de produse utilizate pe piata constructiilor s-a
echilibrat. Cerintele actuale ale utilizatorilor sunt ridi-
cate atat din punct de vedere al calitatii profilelor, cat si
al produsului finit (fereastra, usd etc.). Printre cele mai
mari dificultati cu care se confruntd in acest moment
firmele de profil, am putea mentiona: instabilitatea
legislativd, fluctuatiile cursului valutar, coruptia si,
nu in ultimul rand, controalele si birocratia excesive.
Pentru contracararea efectelor negative ale recesiunii,
in ceea ce ne priveste, am recurs la limitarea creditarii
clientilor, reorientarea afacerii spre domenii similare si
diminuarea cheltuielilor.

Camelia PANTEL
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PENOSIL: Cota de piata de 10%, in urmatorii patru ani

Compania Penosil este subsidiara locald a
concernului Krimelte (Estonia), parte a holdingului
multinational Wolf Group. Producdtorul estonian
ocupd una dintre pozitiile fruntase in topul mondial
al producitorilor de spume poliuretanice, alaturi
de Tremko lllbruck - Germania, Soudal - Belgia,
Den Braven - Olanda, Henkel - Germania si Selena
FM - Polonia. In prezent, Krimelte isi desfasoard
activitatea in cadrul a sase unitati de fabricatie,
din care doud specializate in productia de spumd
poliuretanicd (PU) si cdte una ce realizeazd hidro-
izolatii speciale, bandd PU expandabild, siliconi/
etansanti si fatade uscate. Produsele sunt dispo-
nibile pe piata locala din 2005, prin intermediul
distribuitorului Poly Delta Chemicals, in 2007 fiind
lansata activitatea reprezentantei autohtone.

- Cum caracterizati evolutia companiei din punct
de vedere financiar?

- Cele mai bune rezultate au fost inregistrate in 2008,
cand a fost atins un nivel al vénzarilor de aproximativ
un milion de euro. A urmat o perioada de regres, care a
culminat cu 2010, cand incasarile au fost cu 10% inferi-
oare celor consemnate in anul anterior. Pentru exercitiul
finandiar actual, estimam o revenire la pragul atins in
urma cu trei ani, ceea ce ne asigurd o cota de piatd de 5%.
Obiectivul nostru de marketing este acela ca, pe termen
mediu, sd reusim o crestere treptata a acestui parametru,
astfel incét sd atingem o pondere de 10% pe segmentul
spumelor poliuretanice comercializate in Romania.

Adrian Musat (35 de ani)

Functia/Firma: director general, Penosil;
Experienta profesionala: 5 aniin domeniul
materialelor de etansare.

- Care este structura actuala a pietei de profil?

- Conform estimarilor noastre, in 2011 volumul total de
materiale de etansare si sigilare (spume PU si siliconi) a
fnsumat circa 12 milioane de euro, livrarile fiind realizate
in mod egal pe piata profesionald si cea de bricolaj. Din
informatiile pe care le-am primit recent, sectorul local de
tamplarie termoizolanta a inregistrat in 2011 0 majorare
de 8% fatd de anul fiscal precedent, insd, in aceeasi
perioadd, am asistat la 0 agregare puternicd a pietei, fiind
restructurate peste 1.700 de companii. in prezent, oferta

de produse specifice s-a concentrat intr-un grup format
din cateva sute de producatori, celelalte societati avand
doar optiunea falimentului sau specializdrii in montaj.
Este posibil ca, pe termen scurt, firmele implicate exclusiv
in instalare sa devina principalii parteneri ai agentilor
economici care promoveazd etanganti profesionali.

- Ce metoda de organizare a distributiei s-a
aplicat la nivelul Penosil?

- Tn prezent, dispunem de un depozit cu o suprafata de 500
mp in Bucuresti i, dacd va fi necesar, vom face demersurile
necesare pentru majorarea capacittii de stocare. Am decis sa
comercializdm produsele noastre pe doua canale principale
de distributie: marile retele specializate, respectiv direct la
proiectele importante. Detinem un parc auto propriu, folosit
pentru livrarile curente i colabordm cu 0 companie care ofera
servicii specifice. incepand cu 2012, Penosil se va transforma
intr-un centru logistic regional, livrdnd marfuri pentru bene-
ficiarii din Bulgaria, Ungaria, Serbia i Republica Moldova.

- Descrieti principalele dificultati aparute in
ultima perioada.

- (eamai mare problema actuald este constituita de calitatea
necorespunzatoare a sistemelor de etangare disponibile
pe piata din Romania. 0 altd dificultate este cea legatd de
strategia de dumping pe care 0 adoptd anumiti competitori,
care exercita presiuni sporite asupra prefului de livrare. Mai
trebuie mentionatd si chestiunea neconcordantei dintre
dedaratiile de pe eticheta produselor si caracteristicile reale
ale acestora. Considerdm d, pentru o informare corectd a
utilizatorului, fabricatii ar trebui sd declare inclusiv cantitatea
efectiva de material inclus in tuburi. (0.V.S.)

PRIMER ELECTRO: Extindere a ariei de distributie pe plan national

Compania Primer Electro, din Targu Mures, s-a axat
in ultima perioadd pe extinderea activitatii la nivel
national. Anul trecut, a deschis un punct de lucru
in Miercurea Ciuc (care s-a dovedit un real succes)
si, pdnd la finele lui 2011, va inaugura incd unul,
la Sighisoara. Distributia se asigurd exclusiv in
mod direct, urmdnd ca, pana la sfarsitul anului in
curs, parcul auto propriu sd fie complet schimbat.
Strategia de dezvoltare pe termen scurt prevede
alocarea de fonduri in valoare de aproximativ 0,35
milioane de euro.

- Care sunt obiectivele incluse in strategia de afaceri
din2011?

- Obiectivele care au fost realizate deja in acest an au constat
in achizitia unei mese de taiat pentru geam termoizolant
duplex/Low-E. In continuare, avem in vedere sa procuram
diverse alte echipamente, precum: linie de slefuire, centru
de fazetare siincd un utilaj pentru gaurit sticla si sperdm cd,
in toamna a.c., se va lua o decizie privind sistemul ,,open”.
De asemenea, ne-am implicat in realizarea de vitraje
speciale, iar in acest sens am finalizat cu succesin 2011 mai
multe proiecte. Tn ianuarie a.c. am inceput si distributia
de accesorii pentru productia geamului termoizolant in
toatd fara, precum si livrdrile de materiale pentru vitraje
securizate in judetele Maramures si Harghita.

- Ce masuri ati aplicat pentru limitarea efectelor
recesiunii?

-Dintremasurile pe care le-am adoptat lanivelintern pentru
contracararea efectelor recesiunii, cea mai importantd este

Onodi Lérant (30 de ani)

Functia/Firma: director comercial, Primer Electro;
Experienta profesionala: 7 aniin domeniul
vanzarilor de geam termoizolant si sticla plana/
prelucrata.

reprezentata de livrarea produselor exclusiv cu plata in
numerar, incepand din luna septembrie 2010. Chiar daca
aceastd procedurd s-a dovedit a fi in faza initiala radicald,
in prezentincep sa apard beneficiile aplicarii sale. in acelasi
timp, am facut toate demersurile necesare sa mentinem
preturile la produsele comercializate.

- Detaliati activitatea proprie de productie.

- Domeniul nostru principal de activitate este reprezentat
de fabricarea de geam termoizolant, cu o cota de 50%

din livrari. Pe acest segment, executdm inclusiv modele
speciale. Totodata, suntem implicati in operatiuni de prelu-
crare a sticlei, prestand servicii de fazetare, slefuire, gaurire,
sablare, curbare si gravare. Dispunem de o capacitate de
8.000 mp/lund, toate produsele noastre detinand marcajul
CE. Tn procesul de executie utilizim preponderent sticla
Saint-Gobain. Printre beneficiarii nogtri se afld diverse firme
de tampldrie, precum: Big Aluminium, Edimpex, Romwald,
Almit Com, Consensus Impex, M Tabac, Gridoma, Elegance,
Polak Mob, Ibek etc.

- Prezentati evolutia financiara a firmei din ultimul
timp.

- Daca in 2010 am reusit sd ne mentinem rezultatele
financiare la nivelul de 6,7 milioane de lei inregistrat in
2009, pentru 2011 vizam o majorare de aproximativ 10%
acifrei e afaceri. Vnzdrile din primul semestru al anuluiin
curs au crescut ugor fatd de perioada similara din 2010. De
asemenea, numdrul de parteneri a sporit cu aproximativ
25% in raport cu anul trecut.

- Prin ce se caracterizeaza in acest moment piata de
profil?

- Din observatiile proprii, am remarcat cd piata de profil
s-a mentinut in 2010 la nivelul din 2009, insa, pentru
anul in curs, este posibild o expansiune ugoard a livrdrilor
efectuate de companiile din bransa. Principalele dificultati
pe care le intampind firmele ce activeaza in acest domeniu
sunt constituite de incapacitatea de platd a unor parteneri
de afaceri si de lipsa comenzilor cu dimensiuni mijlodii si
mari, situatie care determind imposibilitatea optimizarii
productiei de vitraje la un nivel ct mai rentabil. (C. P.)
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TERAPLAST: Vanzarile de sisteme PVCreprezinta 15% din dfra de afaceri

Compania Teraplast - parte a grupului cu acelasi -

nume, avdnd unitatea de productie in localitatea
Sdrdtel (Bistrita-Ndsdud) - reprezintd unul dintre
producadtorii importanti de sisteme din PVC desti-
nate executiei de tampldrie termoizolantd. incd
de la inceperea activitdtii, accentul a fost pus pe
promovarea unor produse de inaltd performantd,
care sd asigure respectarea cerintelor europene de
conformitate incluse in standardul armonizat SR
EN 14351-1. Firma promoveazd profile cu 4, 5 si
6 camere, executate prin intermediul tehnologiei
de stabilizare Ca-Zn, indeplinind toate normele si
cerintele impuse prin normativele europene. De
asemenea, produsele comercializate detin toate
agrementele necesare, testele de specialitate fiind
efectuatela IFT Rosenheim - Germania. Recesiunea
a insemnat, inclusiv pentru Teraplast, o provocare,
impundnd adaptarea rapida la noile caracteristici
ale pietei, fird a face, insd, rabat de la calitate.

- Care afost cifra de afaceri in 2010 pe segmentul
sistemelor pentru tamplarie?

- Divizia de profile din PVC pentru fabricatia de ferestre
a realizat, anul trecut, vanzari de aproximativ 8,9
milioane de euro (reprezentand 15% din totalul cifrei
de afaceri a Teraplast). Aceasta constituie o crestere
semnificativa fatd de 2009, cand incasarile totalizau
4,5 milioane de euro. Practic, am asistat la o dublare a
cifrei de afaceri pe acest segment, in pofida efectelor
recesiunii. Pentru 2011, ne-am propus ca, in acest

INVEST PROD: Perspect

Societatea Invest Prod reprezintd unul dintre
cei mai experimentati producdtori de tampldrie
termoizolantd si fatade cortind din Romdnia,
activind pe piata de profil din anul 1993. Desi
in perioada recesiunii profitabilitatea firmei a
fost afectatd intr-o anumita mdsurd, prin imple-
mentarea unei strategii coerente de control al
costurilor si prin flexibilizarea procesului de ofer-
tare s-a reusit mentinerea companiei in zona de
rentabilitate, fiind create premisele unei cresteri
sustenabile odatd cu incheierea crizei economice.

- Prezentati situatia financiara a societatii pe
care o administrati.

- Anul trecut a fost destul de problematic din acest
punct de vedere, consemnandu-se o diminuare cu 50%
aincasarilor fatd de 2009. Tn ceea ce priveste exercitiul
financiar curent, obiectivul managerial consta in
mentinerea veniturilor la nivelul din 2010, ceea ce
inseamnd ca ne propunem realizarea unei cifre de
afaceri de minimum 1,4 milioane de euro. Pe termen
scurt, suntem ceva mai optimisti, estimand ca anul
urmdtor livrarile vor atinge o valoare cuprinsa intre 1,6
milioane de euro si 1,8 milioane de euro.

- Enumerati principalele lucrari derulate recent
de Invest Prod.

- Dintre proiectele finalizate, pot fi mentionate:
Comitetul Olimpic Romén; executia casei liftului
panoramic la clddirea Primdriei Capitalei; amenajarea
teraselor hotelurilor Crowne Plaza si Hilton; amenajarea

Stefan Bucataru (48 de ani)
Functia/Firma: director general, Teraplast;
Experienta profesionala: 10 aniin domeniul
constructiilor.

domeniu de activitate, sd consemnam o majorare a
livrdrilor cu peste 30%, astfel incat veniturile realizate
sd ajunga la cota de 12 milioane de euro.

- Au fost lansate produse noi in ultima perioada?
- In 2010, ne-am extins portofoliul de sisteme de
profile pentru tdmpldrie din PVC promovénd reperele
hexacamerale de 70 mm (destinate, in special, pietei
externe). Totodata, am diversificat oferta de feronerie,
prin demararea unei colaborari cu firma Winkhaus -
Germania. Astfel, Teraplast poate sd puna la dispozitia

partenerilor, prin intermediul companiei germane,
sisteme cu minimum patru puncte de sigurantd. Pentru
anul viitor, ne propunem dezvoltarea in continuare
a seriilor de profile, astfel incat sa putem oferi solutii
complete companiilor colaboratoare. Tn acest context,
in martie 2012, avem in vedere lansarea pe piatd a unui
reper cu latime constructiva de 86 mm si 7 camere de
izolare, care va putea fi folosit pentru realizarea feres-
trelor ce indeplinesc exigentele specifice conceptului
de case pasive. De altfel, strategia Teraplast a vizat
permanent diversificarea ofertei, extinderea retelei
de distributie la nivel national si cresterea calitatii
serviciilor asigurate clientilor.
- Cum este structurata strategia manageriala, pe
fondul crizei economice actuale?
- Persistenta conditiilor economice dificile pe piata
internd a fost contracarata in mod eficient, pe de o
parte, prin cresterea ponderii exportului in structura
livrarilor totale si, pe de alta parte, prin dezvoltarea
canalelor de distribuitori si retelelor corespunzatoare.
Ambele mdsuri au contribuit laimbunadtatirea acoperirii
teritoriale, a0 mai mare selectivitate in ceea ce priveste
bonitatea clientilor, la sporirea vanzdrilor, precum si la
reducerea perioadei de incasare a creantelor comer-
ciale. Tn ceea ce priveste prognozele pe termen scurt,
pe segmentul rezidential ne asteptam la o crestere
temperatd in 2011 si 2012, in timp ce, in domeniul
imobilelor de birouri si comerciale, estimam incadrarea
pe un trend vizibil ascendent, in urmatoarele 18 luni.
Ovidiu STEFANESCU

ive incurajatoare pe termen scurt

L

Manuela Merisca (46 de ani)
Functia/Firma: director general, Invest Prod;

Experienta profesionala: 18 de ani in domeniul
tampldriei termoizolante si fatadelor cortind.

restaurantului J.W. Marriott; imobil rezidential P-+6E (Str.
Gorki, Bucuresti); cladire de birouri P-+5E (Str. Alexandru
(onstantinescu, Bucuresti); ansamblul de locuinte
Pergola - Otopeni; extinderea Scolii Americane; placari
Cu materiale compozite Alucobond la reteaua comerciald
Lidl - Brasov; amenajari interioare la Cinema Mall -
Béneasa. In ceea ce priveste lucrarile aflate in curs de
executie, cele maiimportante sunt: ansamblul rezidential
New Town - Baba Novac (Bucuresti); imobilul de birouri
P+7E (bd. Magheru, Bucuresti); complexuri rezidentiale
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P+3E (Aleea Teisani), P+6E (Aleea Alexandru), respectiv
P+5E (Str. Cazavillan), toate din Bucuresti.

- Care sunt principalele dificultati aferente
acestei perioade?

- Din fericire, in ceea ce priveste relatiile de afaceri cu
furnizorii, acestea se deruleaza in conditii optime, ceea ce
reprezinta principalul motiv pentru care am luat decizia
pastrarii si consolidarii parteneriatelor respective. Existd,
totusi, unele obstacole in calea deruldrii afacerilor, cea
mai mare dificultate fiind intdmpinatd in planul respec-
tarii de catre beneficiari a termenelor de platd. Pentru a
depasi in bune conditii actuala situatie, cateva solutii ar
putea fi constituite de accesarea unor linii de creditare
pentru intreprinderile din categoria IMM, precum si de
crearea unor surse financiare prin valorificarea de active
imobiliare.

- Cum evaluati momentul reluarii ascensiunii in
sectorul de tamplarie si fatade cortina?

- Sperantele de revenire a pietei sunt destul de mari. in
prezent, avem in lucru oferte pentru o serie de imobile
care ar putea avansa la stadiul de finalizare a structurii
pand in primdvara anului viitor, ceea ce ar constitui o
oportunitate pentru intregul an 2012. Din fericire, tot
mai multi beneficiari au inceput sd constientizeze faptul
¢a ansamblurile cu o calitate corespunzdtoare au un
pret pe mdsura, pe care trebuie sa-| achite. De aceea,
multi dlienti solicita deja documente de conformitate,
certificdri CE etc., fapt ce contribuie in mod substantial
la eliminarea ofertelor companiilor care nu respectd
conditiile respective. (0.V.S.)



OPINII

DOOR PANELS: Exportul constituie un obiectiv strategic

Compania Door Panels, din Carei, specializata in
comercializarea de profile din PVC Avantgarde
(unic distribuitor in Romdnia), feronerie si accesorii
(precum glafuri din PVC, pervazuri de aluminiu,
accesorii tip plase de protectie impotriva insectelor)
activeazd in acest moment la nivel national si inter-
national. Livrarea panelurilor decorative (prepon-
derent, la comanda) are o cotd de aproximativ 30%
din vdnzarile totale. Capacitatea de fabricatie se
situeazd la aproximativ 1.800 unitati/lund, aceasta
fiind acoperitd, in prezent, in proportie de 40%.

- Reliefati strategia de afaceri adoptata in
ultimul timp, prezentand si obiectivele pe
termen scurt.

- Dintre obiectivele pe care le-am stabilit pentru 2011,
am putea indica mentinerea activitafii la cote optime
si stabilizarea preturilor de comercializare a produselor
specifice. La nivel intern, in ultimul interval de timp, am
redus termenele de platd stabilite cu partenerii si, toto-
datd, am extins grupele de produse promovate. Pentru
viitor avem in vedere sd achizitionam utilaje prin proiecte
finantate din fonduri europene, sa ne extindem pe piata
internationald, sd majordm capacitatea de fabricatie a
altor produse, precum si sd dezvoltam aria de distributie
si paleta de servicii citre clienti. n ceea ce priveste
rezultatele financiare preliminare, putem mentiona ca
acestea s-au situat la acelagi nivel ca in perioada similard
din 2010. Pand la finalul anului in curs ne-am planificat o
majorare a cifrei de afaceri.

Mikola Peter (33 de ani)

Functia/Firma: administrator, Door Panels;
Experienta profesionala: 9 ani in domeniul
tampldriei termoizolante.

- Cum se caracterizeaza piata de feronerie?

- Segmentul de piatd in care ne desfasuram activi-
tatea este, in acest moment, marcat de o tendintd
de crestere, in comparatie cu 2010. Potrivit datelor
furnizate de Institutul National de Statistica (INS), in
primele noud luni din 2010 importurile de feronerie
au inregistrat o sporire de 3,49% fatd de cele 25,8
milioane de euro (respectiv 4.830 de tone) consem-
nate in ianuarie-septembrie 2009. Astfel, valorile
totale atinse au fost de 26,7 milioane de euro (5.841

de tone). In al treilea trimestru a intervenit, totusi,
0 ugoard scadere fatd de intervalul similar din 2009
(de -1,08%), importurile insumand 11,8 milioane de
euro (2.790 de tone). Astfel, procesul de recuperare
a pierderilor a fost periclitat. Aceastd situatie a influ-
entat si activitatea firmei noastre, insd - la nivelul lui
2011 - trendul este in mod clar pozitiv in raport cu
precedentele 12 luni.

- Care este situatia segmentului de panouri
ornamentale?

- In sectorul panourilor ornamentale, cerintele partene-
rilor de afaceri se caracterizeaza prioritar prin solicitarea
produselor de calitate, in timp ce atribute ca profesio-
nalismul, promptitudinea si personalizarea (referitoare
la vitralii si sticld tip cristal) sunt apreciate pozitiv si fac
diferenta pe piatd. Considerdm cd nivelul de influentd a
factorilor de decizie din sfera economica asupra mediului
de afaceri este major, iar exigentele investitorilor ar
putea determina, in continuare, o crestere accentuatd a
livrdrilor de paneluri decorative. Principalele dificultdti pe
care leintampina firmele care activeaza in acest domeniu
sunt reprezentate de recuperarea dificild a creantelor
neachitate de cumpdratori. In ceea ce ne priveste,
pentru contracararea efectelor negative ale recesiunii,
am luat mdsura reducerii termenelor de platd, desi acest
aspect se afla printre cele mai mari dificultati pe care le
intdmpindm in acest moment. Relatiile dintre furnizorii
de materii prime si producatori s-au modificat in ultima
perioada, intrucat termenele de livrare au devenit mult
mai flexibile. (C.P.)

STROMTECH: Program de investitii pentru sustinerea partenerilor

Compania Stromtech (din Alba lulia) a adoptat
anul acesta un set de mdsuri speciale pentru
dezvoltarea afacerii, printre care se afld majorarea
preturilor la produsele promovate (cu pdnd la 7%)
si renuntarea la o parte din adaosul comercial in
cazul anumitor categorii sortimentale. Totodatd,
s-a luat decizia continudrii programelor de inves-
titii (care au constat, in principal, in promovarea
imaginii firmei) si s-a extins oferta, prin integrarea
de modele noi. Aceste masuri fac parte, de altfel,
din planul de contracarare a efectelor recesiunii
economice.

- Caracterizati obiectivele de dezvoltare, imple-
mentatein 2011.

- Prin aplicarea unui plan managerial specific, dorim
sa ne consoliddm pozitia pe piatd, sa promovam
intens imaginea proprie si sd ne sustinem temeinic
parteneriatele existente. De asemenea, estimam
obtinerea unei majorari de 20% a veniturilor anuale,
in conditiile in care, in primul semestru a.c., am inre-
gistrat o crestere de 17% a vanzarilor fatd de perioada
similard din 2010.

- Cum se deruleaza operatiunile de distributie?

- Zona in care efectudm cele mai multe livrdri este, in
acest moment, Transilvania, printre orasele cele mai
active din acest punct de vedere aflandu-se Alba lulia
si Cluj-Napoca. Activitdtile noastre de distribuie se
efectueaza, insd, la nivel national, prin intermediul
celor cinci puncte de lucru proprii.

Florin Marginean (39 de ani)

Functia/Firma: reprezentant de vanzari, Stromtech;
Experienta profesionala: 4 ani in domeniul
tampldriei termoizolante.

- Care este structura vanzarilor proprii?

- Lividm preponderent sisteme de feronerie si acce-
sorii, categorie care contribuie cu 30% la realizarea
vanzdrilor totale. Toate modelele promovate sunt
fabricate de reputate firme din Germania, un parte-
neriat special fiind in derulare cu producatorul de
elemente de inchidere Dr. Hahn. Clientii au solicitat
preponderent in 2011 sortimente din categoria «low-
cost», existand si tendinta de achizitie a produselor
premium. Totusi, cei care activeaza in brangd nu

reusesc sa stabileascd in mod corect raportul calitate-
pret in cazul feroneriei.

- Indicati tendintele de dezvoltare ale segmen-
tului specific de activitate.

- Domeniul nostru de activitate s-a confruntat,
incepand din 2009, cu grave probleme generate
de criza economicd, o mare parte dintre acestea
regdsindu-se pe piata si anul acesta. De exemplu,
segmentul accesoriilor s-a inscris pe un trend
descendent in 2011, fiind marcat de scaderea numa-
rului de clienti si de conditiile economice dificile.
Pentru intervalul urmadtor, potrivit pdrerii generale
a specialistilor, nu existd premise optime in ceea
ce priveste evolutia segmentului specific. Totusi, in
Ceea ce ne priveste, estimam ca si in 2012 vom putea
inregistra o evolutie bund a activitatii. Principalele
dificultati semnalate de furnizorii de feronerie
- si care, implicit, afecteaza si activitatea noastra -
sunt legate de aprovizionare si incasare. Relatiile
de afaceri cu producatorii de tamplarie se modifica
permanent, in functie de schimbdrile inerente ale
pietei. Astfel, apar tot timpul elemente noi pentru
care ambele parti trebuie sa fie pregdtite si sd se
adapteze continuu. Din punctul nostru de vedere,
acest domeniu economic, asa cum se prezinta in acest
moment, este foarte interesant. Factorii de decizie din
sfera politicd au adoptat, in ultima perioada, anumite
masuri care sustin dezvoltarea mediului de afaceri,
dar consideram ca nu vor fi implementate programe
suplimentare in afard de acestea. (C.P.)
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AGB: Dezvoltare permanenta a gamei sortimentale

Reprezentanta autohtond a companiei AGB - Alban
Giacomo SpA, specializatdin furnizarea unei game
complete de feronerie - folositd la realizarea de
obloane, ferestre si usi (precum elemente tip
broascd, balamale, cilindri, sisteme culisante
sau pivotante, feronerie speciald pentru obloane
etc.) - si-a focalizat anul acesta strategia in ceea
ce priveste produsele promovate pe mentinerea
unui nivel scizut al preturilor, prin intermediul
unor oferte speciale si prin lansarea de inovatii in
sisteme constructive de inaltd calitate si cu finisaje
deosebite.

- Prezentati evolutia financiara a firmei.

- 1n 2010, am inregistrat o cifré de afaceri de peste un
milion de euro, iar pentru 2011 previzionam o crestere de
pand la 20% a acesteia. Estimarea se bazeaza pe faptul
cd, in primul semestru din 2011, am consemnat o majo-
rarede 20% fata de perioada similard a anului trecut.

- Cum este asigurata distributia produselor specifice?
- AGB este prezenta la nivel international in peste
70 de tari din intreaga lume. in Romania, activeaza
prin intermediul reprezentantilor de specialitate si al
distribuitorilor autorizati Euro Wood si W-Tech. In 2011,
vanzari preponderente au fost consemnate in zonele de
est, nord-est, vest, nord-vest si in Capitald. Nivelul de
informare a dlientilor este mai ridicat decat in anii trecuti,
cerintele actuale ale utilizatorilor profesionisti indrep-
tandu-se spre calitate, finisaje si functionalitate. Ca
urmare a strategiei comerciale specifice AGB, in primele

Dana Comsa (28 de ani)

Functia/Firma: agent AGB - Alban Giacomo SpA
pentru Romania;

Experienta profesionala: 7 aniin domeniul
tampldriei termoizolante.

sase luni a.c. am scazut sau am mentinut preturile la
majoritatea sortimentelor livrate. Seturile de feronerie
pe care le punem la dispozitia beneficiarilor se adreseazd
unui segment distinct de piatd (cu exigente speciale) si
asigura un raport optim calitate-pret.

- Ce masuri ati adoptat pentru stabilizarea
activitatii?

- Incepand din 2010, am adoptat diverse proceduri de
combatere a efectelor recesiunii, cum ar fi extinderea

portofoliului de clienti si incurajarea partenerilor mici/
mijlocii. De asemenea, pe termen lung, intentiondm
sd dezvoltam si sd lansam pe piatd produse noi si sd
aplicam oferte speciale, furniznd asistentd tehnica si
de specialitate.
- Care sunt principalele probleme din bransa?
- Societatile care activeazd in domeniul furnizarii
feroneriei s-au confruntat in 2011 cu o lipsa acuta de
lichiditati, dificultatea incasdrii creantelor si solicitarile
preponderente pentru sortimente ieftine reprezentand
alte caracteristici ale perioadei actuale. Pe termen scurt,
ludnd n considerare obligativitatea aplicarii marcajului
CE la ansamblurile termoizolante, sperdm cd se va pune
mai mult accent pe calitate. Pentru intervalul urmator,
asteptdrile noastre reflectd un optimism moderat,
desi opinia generald este aceea ca, in curand, ne vom
confrunta cu o accentuare a crizei economice. Relatiile
dintre furnizorii de materii prime si producdtori s-au
modificat in ultima perioadd, in sensul ca tranzactiile
se fac cu mai multd atentie, datorita riscului ridicat
de neincasare a creantelor. Piata fortei de muncd
este momentan instabild si opinia publica nu pare sa
intrevadd un trend pozitiv, urmand ca, pana in 2012,
numadrul disponibilizarilor sa creasca. Gradul de influentd
afactorilor de decizie politico-economici asupra mediului
de afaceri specific este foarte important si se resimte
din ce in ce mai puternic. Atdt piata internd, cat si cele
externe se confrunta cu o scadere masivd a volumului de
lucrdri, ca urmare a diminudrii volumului investitiilor.
Camelia PANTEL

INTERPLAST ROM: S-a inaugurat reprezentanta din Chisinau

Compania Interplast Rom, filiala autohtond a
grupului Interplast (din Turcia), a derulat in 2011
mai multe programe de investitii. Dintre acestea,
se remarcd imbundtdatirea operatiunilor logistice,
prin mutarea depozitului din Bucuresti intr-un nou
spatiu, cu o suprafatd de 700 mp si deschiderea
unei reprezentante la Chisindu. Aceasta a avut o
evolutie optimd, fapt datorat acceptdrii exclusive a
platilor in numerar, ceea ce a generat si majorarea
numdrului de angajati. De asemenea, firma si-a
extins gama de produse promovate.

- Ce obiective v-ati stabilit pentru intervalul urmator?
- Obiectivele noastre constau in extinderea, in conti-
nuare, a gamei de produse si a portofoliului de clienti,
diversificat in 2011 cu aproximativ 80 de noi produ-
cdtori de tampldrie termoizolantd. Nu intentiondm
sa alocdm fonduri suplimentare pentru dezvoltare,
intrucat semnalele negative in ceea ce priveste evolutia
domeniuluiin 2012 s-au accentuat.

- Prezentati evolutia financiara a firmei din 2011.
- Vanzdrile din primul semestru ale anului in curs au
fost cu 20% mai mari fatd de intervalul similar din
2010. Acest lucru ne determind sa estimam o ugoard
cregtere a incasdrilor fatd de anul trecut, cand am
inregistrat aproximativ 4,3 milioane de euro. La nivel de
grup, evolutia din intervalul de referintd a fost optima
din punct de vedere al productiei, iar cota exportului
a crescut, degi activitatea a depins cel mai mult de
situatia pietei europene.

Dan Helesteanu (37 de ani)

Functia/Firma: director general, Interplast Rom;
Experienta profesionala: 9 ani in domeniul
tampldriei termoizolante.

-are sunt principalele categorii de produse promovate?
- Principala gamd de produse comercializata include
feronerie si accesorii pentru tamplaria din PVC/aluminiu,
precum sisteme de tip balama, manere (pentru usi/
ferestre), garnituri etc. Marcile promovate sunt Interplast,
T&T (pentru care firma este dealer autorizat), Imat si altele.
De asemenea, incepand cu 2011, lividm paneluri pentru
usi (domeniu in care colabordm cu firma Panel Land) si
plase de protectie impotriva insectelor, ponderea acestor
categorii in vanzarile totale fiind de aproximativ 10%.
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- Cum s-au structurat livrarile in ultimul timp?
-1n 2011, am efectuat preponderent vanzéri de manere,
solicitate cu precadere de parteneri din Targoviste, Pitesti,
Ploiesti si Bucuresti. Livrdrile noastre se efectueaza la
nivel national, depozitul din Capitald deservind zona de
sud-est a tarii, iar cel de la Cluj-Napoca, toate celelalte
regiuni. De asemenea, dispunem de o retea de aproxi-
mativ 90 de distribuitori. Grupul din care facem parte
activeaza la nivel international, deruldnd operatiuni de
export in peste 40 de tari si dispunand de peste 12 filiale.
Pe plan national, in 2011, am consemnat o evolutie
optima a vanzarilor, prin intermediul depozitului din
Bucuresti, la nivelul caruia am reusit sd cooptdm un
numar foarte mare de parteneri.

- Descrieti cele mai importante probleme ale
pietei de feronerie.

- Dintre dificultatile pe care le-am remarcat in bransa speci-
ficd, am putea mentiona: scdderea numdrului de comenzi
efectuate de producdtorii de tampldrie termoizolantd,
evaziunea fiscald pe care o practicd foarte multe firme
(inclusiv in ceea ce priveste importul), concurenta neloiala
a unor societdti care comercializeaza fard forme legale
produse realizate in state din Asia, lipsa personalului cali-
ficat si a specialistilor in domeniu sau pretentiile financiare
foarte mari ale acestora. In aceste conditii, s-ar impune
aplicarea unor mdsuri guvernamentale de sustinere a
mediului de afaceri si aplicarea de restrictii care sa limiteze
neregulile. Un aspect poxzitiv al pietei este reprezentat de
faptul ¢, in pofida dificultdtilor, relatiile de colaborare
dintre furnizori i producdtori s-au consolidat. (C.P.)



. LT,

L=

. j- .x\"-_.:__,.f

A LIMITE -

A
NG

@LASS UNLIMITED !

AGC Glass | , ntrolu
limita con: ene | contrG
deos ' agnetronica
- fiind ada
"NOU. per il se poate Obtine un exceptional coé
: eam dublu izolator !!!

AGC Flat Glass Romania - birou e .yourglass.com




OPINII

BIG ALUMINIUM: Diversificare a activitatii de livrare, la nivel european

Compania Bordas Industrial Group of Aluminium
(din Targu Mures) si-a stabilit ca principale obiective
de dezvoltare in 2071 contractarea unui numdr cdt
mai mare de lucrdri, mentinerea activitdtii la un nivel
optim si majorarea cu pdnd la 10% a cifrei de afaceri
fata de nivelul de 5,7 milioane de lei consemnat in
2010. Deocamdatd, conducerea firmei estimeaza cd
procentul de crestereva fiinfluentat direct de evolutia
pietei. Pentru 2012 previziunile sunt moderate, astfel
incat existd posibilitatea mentinerii sau a unei usoare
majordri a vénzrilor.

- Descrieti principalele categorii de proiecte
realizate in acest moment.

- Tn prezent, portofoliul propriu indude preponderent
lucrdri derulate de investitori privati. Cele mai multe
proiecte le-am contractat in Targu Mures, iar celelalte sunt
raspandite uniformin zonele tarii, deoarece ne-amimplicat
in cadrul unor obiective complexe, precum personalizarea
unei retele de magazine. Printre cele mai importante
cladiri la care instalam fatade cortind se afla cele de dimen-
siuni medii, spre deosebire de intervalul 2005 - 2008, cand
ponderea o detineau marile imobile. Cele mai multe dintre
acestea au functionalitate comerciald, de retail sau sunt
hoteluri. in acelasi timp, cererea pentru spatii rezidentiale
si de birouri a scazut foarte mult.

- Prezentati oferta proprie de produse.

- Degi suntem specializati in realizarea de fatade cortina i
tampldrie din aluminiu, executam inclusiv ansambluri din
PV, la 0 cotd de sub 10% din livrari. n primele sase luni

Dorin Coman (43 de ani)

Functia/Firma: director comercial, Bordas
Industrial Group of Aluminium;

Experienta profesionala: 16 ani in domeniul
tampldriei termoizolante.

a.C., am reusit sa mentinem preturile sortimentelor livrate,
cu sprijinul furnizorilor nostri si, chiar daca am avut cheltu-
ieli mai ridicate cu utilitatile, carburantii etc. nu s-au impus
masuri de ajustare. De altfel, avand in vedere calitatea si
complexitatea lucrdrilor efectuate, preturile la produsele
pe care le promovam sunt realativ mai mari decat cele
practicate de alte firme similare. n ultima perioads, am
remarcat cd o parte a beneficiarilor nostri (care dispun de
fonduri i fsi permit sd angajeze arhitecti pentru proiectele

aflate in executie) sunt destul de bine informati. Acestia
au acces la date pertinente si mentin un flux corect de
informatii pe piata.

- Ce masuri presupune strategia pentru dezvol-
tare implementata in 2011?

- (ea mai importanta mdsura pe care am adoptat-o anul
acesta a constat in derularea unor activitati de export in
tari europene, de unde avem pand acum aprecieri pozitive.
Pentru atingerea acestui obiectiv am fost nevoiti sa alocdm
fonduri pentru achizitia de echipamente suplimentare,
intrucdt, in strdindtate, este necesar sa ne implicdm in
toate fazele de executie a lucrdrilor. Pe termen scurt si
mediu vizam diversificarea proiectelor contractate peste
hotare, cu atét mai mult cu cat la nivel intern exista putine
perspective de dezvoltare. Un alt aspect pe care il avem
permanent in vedere este reprezentat de mentinerea
echipei de lucru in formatul actual.

- Care sunt principalele caracteristici ale pietei
de profil?

- La inceputul anului 2011 am remarcat o preponderentd
a lucrdrilor de dimensiuni medii si mici, numarul celor
importante fiind in scadere fata de perioada de maxima
intensitate a livrdrilor din bransa, respectiv intervalul
2007 - 2008. Consideram cd autoritdtile abilitate ar putea
sa sprijine real dezvoltarea acestui domeniu, prin facilitarea
modalitatilor de lucru, birocratia fiind foarte daunatoare
pentru toate actiunile noastre. De exemplu, pentru a putea
lucra la proiecte din strdindtate, procedura de obtinere a
unor avize locale a fost extem de simpld in comparatie cu
ceea ce se intampla la nivel intern. (C.P.)

LIPOPLAST: Program de investitii in valoare de 2,5 milioane de euro

Compania Lipoplast - Timisoara a implementat
in 2011 un proiect de retehnologizare a sectiei
de tampldrie din PVC pentru care intentioneazd
sd acceseze fonduri structurale in valoare de 2,5
milioane de euro. De asemenea, pdnd la finalul
anului, se urmdreste mentinerea activitdtii la un
nivel optim. Firma este implicata si in realizarea
de geam termoizolant, acest segment contribuind
cu 40% la realizarea vinzdrilor totale. 0 unitate
de productie a vitrajelor este operationald si in
Constanta.

- Detaliati activitatile proprii de productie.

- Pe segmentul realizdrii de geam termoizolant,
dispunem de o capacitate de fabricatie de 20.000
mp/lund, utilizatd in prezent in proportie de 80%.
Prelucrdm sticld marcile Saint-Gobain sau Guardian
si asigurdm servicii complementare de securizare
si laminare. Ferestrele si usile din PVC integreazd
feronerie marca Winkhaus si profile livrate de Profine
Romania. Capacitatea de procesare pe segmentul
tampldriei este intrebuintatd la un nivel de 90%. Toate
ansamblurile promovate sunt certificate cu marcajul
CE. Tn ultima perioads, ca urmare a sporirii cotatiei la
materiile prime, am fost nevoiti sa majoram preturile la
sortimentele livrate.

- Cum asigurati
comercializate?

- Distributia o asiguram cu precadere in zona Banatului,
precum sila export, in tari precum Italia, Franta, Belgia

distributia  produselor

Calin Crisciu (35 de ani)

Functia/Firma: director general, Lipoplast;
Experienta profesionala: 10 ani in domeniul
tampldriei termoizolante.

si Austria, operatiunile de acest tip efectudndu-se
constant inca din anul 2000. Anul acesta, cele mai
multe livrdri de geam termoizolant au fost efectuate
pentru segmentul industrial, in constructii fiind
consemnata o scadere de 15% a comenzilor. In ceea ce
priveste tampldria termoizolantd, procesul de vanzare
se realizeazd doar prin intermediul dealerilor. in 2011,
nivelul de informare a clientilor este din ce in ce mai
ridicat, cerintele actuale ale utilizatorilor crescand din
punct de vedere al calitatii, pretului sau culorilor.
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- Cum au evoluat vanzarile firmei in 2011?

- (ifra de afaceri totala s-a situat in 2010 la nivelul
de 22,8 milioane de lei, fiind consemnata o crestere
de circa 5% fata de 2009. Pentru 2011 ne-am propus
0 majorare de 10% a veniturilor, in conditiile in care,
pana in prezent, am inregistrat o sporire de 8% fata de
perioada similara a anului trecut.

- Ce masuri speciale ati adoptat in perioada
recesiunii?

- Tn perioada ianuarie-septembrie a acestui an, am
desfdsurat un program de pregatire si calificare a 80 de
angajati in meseria de confectioner de geam termoizolator,
proiectul fiind cofinantat din Fondul Social European, prin
Programul Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor
Umane 2007-2013, Axa prioritara 2 -, Corelarea invatarii pe
tot parcursul vietii cu piata muncii”. Rezultatele pozitive ale
acestei actiuni au fost vizibile inca din perioada de imple-
mentare, observandu-se o mobilizare generald a tuturor
angajatilor, in timp ce productivitatea muncii a sporit in
fiecare lund. De asemenea, pe termen lung, intentiondm sa
alocdm in continuare fonduri pentru instruirea si calificarea
personalului. La nivel general, principalele dificultati pe
care le intdmpina firmele care activeaza in acest domeniu
sunt reprezentate de cresterea costurilor de distributie
si de neincasarea creantelor in cazul proiectelor de mari
dimensiuni. Relatiile dintre furnizorii de materii prime si
producdtori au fost constante in ultima perioadd, prima
categorie de firme incercand in continuare sa contribuie la

Camelia PANTEL



OPINII

VEROFER: Mentinere a rezultatelor financiare

Compania Verofer - Arad a inregistrat in 2010 o
cifrd de afaceri de 17,2 milioane de lei, iar pentru
anul in curs urmdreste obtinerea unor vdnzdri cel
putin similare, majorarea cifrei de afaceri fiind
un deziderat greu de atins, in principal ca urmare
a scdderii numdrului proiectelor finalizate in
ramura de constructii si reconfigurdrii celor noi
sau aflate in curs de derulare pe segmentele ,low
cost’, care presupun utilizarea unor materiale
ieftine. Totusi, in primul semestru din 2011, s-a
consemnat o sensibild crestere a cifrei de afaceri
fatd de perioada similard a anului trecut.

- Detaliati activitatea firmei, din ultimul timp.

- Compania Verofer are capital romano - italian,
fiind specializatd in realizarea unei game complete
de elemente de feronerie pentru usi. Activitatile
de productie contribuie cu 80% la cifra de afaceri,
diferenta fiind constituitd de comercializarea altor
sortimente realizate de importante firme de profil
din ltalia. Totodatd, deruldm activitdti specifice la
nivel international si avem contracte comerciale cu
parteneri din peste 10 tari. Reteaua autohtond de
distributie este alcatuita din toate refelele de magazine
de tip DIY, distribuitori specializati de feronerie. Un
aspect definitoriu al firmei noastre este reprezentat de
implementarea de inovatii. Pe seama noilor tehnologii
promovate, desi cotatia materiilor prime a crescut in
primele sase luni din 2011, am reusit sa mentinem
preturile la majoritatea sortimentelor livrate.

Razvan Harlau (33 de ani)

Functia/Firma: director comercial, Verofer;
Experienta profesionala: 10 aniin domeniul
tampldriei termoizolante.

- Ce obiective aveti in vedere pentru intervalul
urmator?

- In 2011, pentru a contracara dificultatile aparute
in mediul economic si social, am adoptat o strategie
manageriald care a avut ca scop principal sprijinirea
partenerilor de afaceri existenti, concomitent cu
abordarea unor noi segmente de piatd si diversificarea
activitatii de export. Obiectivele pe care le avem in vedere
pentru intervalul urmdtor sunt reprezentate de extinderea
intregii game de produse si a livrarilor. Dintre investitiile

pe care le avem in derulare in acest moment, am putea
mentiona achizitia si punerea in functiune a unei noi linii
de productie pentru cilindri cu un grad sporit de sigurantd,
pentru care am alocat fonduri de 0,5 milioane de euro. De
asemenea, bugetul alocat pentru expansiune se ridicd la
peste un milion de euro in urmatorii ani.

- Care sunt principalele caracteristici ale pietei
sistemelor de feronerie?

- Dintre principalele modificdri ale pietei de profil in
aceastd perioada dificild, se remarcd incetinirea fluxurilor
de plati si indsprirea conditiilor concurentiale. Astfel,
gradul redus de informare a beneficiarilor, conditionat
suplimentar de contextul economic, a generat o sporire
mult mai accentuatd a numdrului de comenzi pentru
gamele «low-cost». Dintre aspectele pozitive ale
domeniului se constatd doar schimbdrile de pe piata
fortei de munca, acestea urmand a deveni oportunitati
reale pentru angajatorii interesati sa selectioneze
personal calificat. Pentru intervalul urmator, asteptarile
noastre pozitive sunt orientate catre noile segmente de
piatd si catre liniile de produse inovatoare. Gradul de
influenta a factorilor de decizie politico-economici este
relativ ridicat si, de cele mai multe ori, nestimulativ.
Spre deosebire de piata internd, pietele externe - pe care
activam deja - se caracterizeaza prin concentrarea unor
volume mari tranzactionate, accentul pus, in principal,
pe calitatea serviciului si a produsului si, nu in ultimul
rand, se constata un simt strategic mai accentuat privind
selectarea furnizorilor, nu doar ocazional, ci pe termen
lung. (C.P.)

ALUMNI: Proiecte de marketmg pentru promovare

Compania Alumni, din Brasov, a adoptat in 2011
o strategie manageriald de afaceri bazatd, in
principal, pe stabilizarea afacerii, ca urmare a
conditiilor dificile ce se observa in acest moment
in bransd, generate cu precddere de consumul
intern redus. De asemenea, a reusit sa’ definitiveze
sediu si a inceput lmplementarea unor proiecte
de marketing pentru promovare si distributie,
in vederea cresterii notorietdtii produselor si
serviciilor proprii, sporirii gradului de indeplinire
a exigentelor utilizatorului si dezvoltdrii de parte-
neriate corecte si durabile cu fiecare client in parte.

- Prezentati evolutia financiara a firmei.

-1n 2011, in primul semestru am inregistrat rezultate
mai mari cu 11% fata de perioada similara din 2010,
ceea ce s-a datorat, in primul rand, orientdrii strategiei
noastre cdtre cerintele consumatorului si, in al doilea
rand, eficientizarii procesului de preluare a comenzilor/
livrare, iar in plan tertiar, polarizarii activitatii de
productie. Avand in vedere acest lucru, estimam obti-
nerea unei majordri de 12% a cifrei totale de afaceri. De
asemenea, pe segmentul utilajelor, preconizdm un salt
de 15% al livrarilor.

- Descrieti principalele categorii de produse
promovate in acest moment.

- Suntem implicati, in principal, in importul si distributia
de consumabile si accesorii destinate, in mod exclusiv
si dedicat, fiecdrei etape din procesul de prelucrare a

Cristina Arad (35 de ani)
Functia/Firma: director general, Alumni;

Experienta profesionala: 12 aniin domeniul
uneltelor pentru tdmpldria termoizolanta.

profilelor din PVC/aluminiu (precum: freze, burghie,
discuri, elemente abrazive tip teflon, scule pneumatice,
solventi etc.), livrand si scule/unelte utilizate in procesul
de fabricatie a geamului termoizolant (capete de tdiere,
pietre de slefuit, uleiuri, distantieri din plutd, Kevlar).
Acestea sunt fabricate de producdtori consacrati din
Germania, Belgia, Cehia, Spania si Italia, cota comercia-
lizdrii lor fiind de 75% din vanzarile totale. Diferenta este
reprezentatd de utilaje, piese de schimb, asistentd tehnica
si software pentru executia de geam termoizolant.

Zona cea mai activa din punct de vedere al livrdrilor a
fost, in 2011, centrul tarii, distributia asigurandu-se la
nivel national. Prin aplicarea unei strategii corecte, am
mentinut preturile practicate la nuvelul din 2010, iar la
o parte din sortimentele livrate am reusit sa diminuam
costul cu pand la 15%.

- Cum preconizati ca va evolua sectorul de utilaje
in perioada urmatoare?

- Pentru intervalul urmator, estimam ca se va observa
0 derulare mai accentuata a investitiilor planificate
de clientii nostri, precum i continuarea procesului de
disciplinare a tuturor operatorilor din piata de profil.
Principalele dificultdti pe care le intdmpind firmele
specializate sunt reprezentate de viteza scazutd de
decontare a creantelor si de precautiile exagerate ale
producdtorilor, doar o mica parte a acestora reusind sd
exploateze oportunitatile aduse de recesiune. Relatiile
dintre furnizorii de materii prime si producdtori s-au
modificat in ultima perioada, in sensul cd s-a accentuat
un climat de neincredere, generat initial de egecurile
manageriale survenite in traversarea perioadei de crizd si
de lipsa de experienta.

- Ce masuri ar contribui la stabilizarea domeniului?
- Consideram cd, pentru dezvoltarea domeniului, s-ar
impune aplicarea cu fermitate a legislatiei referitoare la
pasaportul energetic si incurajarea investitiilor in aceastd
directie. Spre deosebire de piata interna, cele externe se
caracterizeaza printr-o dinamica sporitd, stabilitate si un
grad mai mare de confientd, cu exceptia tarilor meditera-
neene, unde situatia economica generald este criticd. (C.P.)
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ART LAND: Piata autohtona de usi are potential de dezvoltare

Anul acesta, compania Art Land si-a diversificat
oferta proprie, integrdnd noi modele de usi de
interior si implementdnd solutii tehnice deosebite,
precum sortimente rezistente la foc (sectionale,
glisante etc). Firma livreazd cu precddere usi
de interior (in proportie de 49% din vénzdri),
sortimente de sigurantd (20%) si rezistente la foc
(15%), diferenta fiind reprezentatd de modele
sectionale, tampldrie din lemn-aluminiu, aluminiu
sau PVC, pereti cortind etc. Dintre produsele pe
care le promoveazd, 60% sunt realizate in unitatea
proprie, prin utilizarea de componente importate
(in proportie de 90%), circa 40% reprezentdind
ansambluri finite realizate de producdtori italieni.

- Cum se structureaza livrarile din punct de
vedere al clientelei?

- Ne adresdm cu precadere dlientilor persoane fizice, desi
efectudm livrari si pentru mari proiecte imobiliare, asigu-
rand pentru toate categoriile de beneficiari consultanta
specializata si servicii de montaj. in 2011, cele mai multe
comenzi le-am inregistrat in Bucuresti. Pand de curand,
perioadd, am recurs la parteneriate cu colaboratori din
partea de est si nord-est a Romaniei. in orasele din apropi-
erea (apitalei, abordam potentialii parteneri in mod direct.
- Cum au evoluat vanzarile firmeiin 2011?

- (ifra de afaceri a ajuns, in 2011, la o treime fatd de nivelul
consemnat in 2007, intervalul in care s-a consemnat
un declin major fiind reprezentat de anii 2008-2009.

Giovanni Baldantoni (52 de ani)
Functia/Firma: director general, Art Land;
Experienta profesionala: 32 de aniin domeniul
tampldriei termoizolante.

Concomitent cu aceste schimbari de ordin financiar, am
fost nevoiti s& recurgem la restructurri de personal. Tn
2011, comparativ cu 2010, afacerea noastra s-a mentinut
la acelasi nivel. Pentru 2012 preconizdm ca vor aparea
posibilitati reale de dezvoltare in domeniul nostru, oferta
actuald fiind adaptata noilor conditii ale pietei.

- Ce impact a avut recesiunea economica asupra
acestui domeniu de activitate?

- Cel mai important efect al recesiunii a constat in selectia
societdtilor din bransd, situatie care a putut fi remarcatd

si in 2011. Estimdm cd, in perioada urmadtoare, situatia
se va stabiliza, dupd care se va relua procesul de crestere.
Pentru ca acest lucru sa se poatd intampla cat mai repede,
consideram ¢d mediul politic trebuie sd asigure celui
de afaceri sigurantd si continuitate legislativd pentru
desfasurarea activitatii. De asemenea, se impune o crestere
a nivelului de trai, clientii finali fiind cei pe care i vizeazd
preponderent firmele din bransa de usi. O problemd
perpetud este aceea cd exista companii care lucreaza fard
forme legale. Chiar si in aceste conditii, piata roméneasca
are potential de dezvoltare similar celor din Ungaria sau
Bulgaria atat in domeniul constructiilor noi, ct si al celor
existente, pentru care se impun procedee de reabilitare
si amenajare interioard. Totodatd, in tdri precum ltalia,
Franta si Germania, orientarea principala se indreaptd catre
cercetare si dezvoltarea tehnica, pentru a reduce costurile.
- Prezentati strategia de afaceri adoptata pe
termen scurt si mediu.
- In principal ne-am concentrat pe comercializarea
de produse cu un raport optim calitate-pret, fard
sd ne axam prioritar pe categoria celor ieftine si cu
performante pe masurd. Tn acelasi timp, am extins
gama sortimentald si am recurs la mdsuri de crestere
a gradului de specializare in acest domeniu. Am facut
tot posibilul sd imbundtatim tehnologia proprie, dar
nu ne-am implicat in accesarea de fonduri europene,
pentru cd, din punctul nostru de vedere, procedura
este dificild si birocraticd, iar investitiile respective se
amortizeaza destul de greu.

Camelia PANTEL

HOPPE: Anul 2012 nu va aduce modificari deosebite in bransa

infiintatd in 1949, in Germania, compania Hoppe
s-aimpus relativ rapid pe piata accesoriilor pentru
usi, devenind unul dintre principalii furnizori
pentru sectoarele de profil din Italia, Elvetia,
Marea Britanie si SUA. In prezent, concernul are
peste 3.000 de angajati, care activeazd in cadrul
celor noud unitdti de fabricatie din Europa si
SUA. Pe piata din Romdnia produsele Hoppe au
fost disponibile incepdnd din 1995. in prezent,
distributia se realizeaza prin intermediul unor
parteneri  internationali  (Gealan,  Profine,
Roto Frank, Schachermayer, VBH, Winkhaus) si
nationali (Bitt-Bau, SEA, TS-Locks Distribution,
Triton etc.). Desi recenta crizd economicd a avut un
impact deosebit asupra companiilor ce activeazd
in domeniu, strategia implementatd la nivelul
Hoppe a permis continuarea incadrdrii pe un
trend ascendent, gratie noilor modele promovate
si identificrii unui echilibru intre exploatarea
oportunitdtilor de afaceri si riscul asumat.

- Care a fost cifra de afaceri realizata de Hoppe
Romaniain 2010?

- Chiar daca planul de afaceri pentru 2010 a prevazut -
intr-o manierd optimista - o crestere de 10%, la sfarsitul
anului anterior am inregistrat o majorare a incasdrilor
de numai 5%. Aceasta realitate a fost cauzata de faptul
cd, in ultimele luni ale exercitiului financiar precedent,
economia locald a consemnat o contractie deosebitd,
generatd, in principal, de lipsa lichiditatilor.

Mihai Teodorescu (34 de ani)

Functia/Firma: director general, Hoppe Romania;
Experienta profesionala: 6 ani in domeniul
accesoriilor pentru usi.

- Precizati structura vanzarilor, mentionand
modelele noi lansate in ultimul timp.

- Din punct de vedere al portofoliului de produse,
compania noastrd nu a aplicat modificari esentiale,
incercnd sd-si pastreze si sa-si sustina distribuitorii.
I conceptia Hoppe, pentru a activa pe piat in conditii
acceptabile de profitabilitate, o companie trebuie sa fie
competitiva. Tn acest sens, am plasat pe primul plan
dezvoltarea de noi tehnologii de executie, concomitent
cu promovarea de modele inovatoare. Astfel, gama de
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produse a fost completata cu sortimente noi de manere
pentru usi de interior, cum ar fi cele din seriile Dallas
si Houston, precum si cu manere pentru ferestre/usi
din profile tip New York. Aceste noi serii beneficiaza
de tehnologia patentata de cdtre Hoppe si intitulata
Jprindere rapidd”. Trebuie subliniat inca o datd faptul
¢a incercdm sa venim in intdmpinarea solicitdrilor
clientilor nogtri prin intermediul unor tehnologii care sa
asigure produselor un avantaj competitiv atat in ceea
ce priveste instalarea, cat si utilizarea.
- Cum ati reusit sa gestionati activitatea compa-
niei, pe fondul crizei economice actuale?
- Principala problema intdmpinata in ultimul timp a
fost reprezentata de solvabilitatea financiara sczutd a
companiilor ce activeaza in toate sectoarele economice.
Ne propunem sa depdsim aceste dificultati prin apli-
carea unei strategii conforme devizei companiei Hoppe,
care este: ,Fructificarea sanselor si reducerea riscurilor”.
Secretul succesului este dat, in opinia noastra, de
identificarea echilibrului intre cele doua afirmatii.
- Ce orizont de agteptari aveti in ceea ce priveste
reluarea cresterii economice?
- Din acest punct de vedere, suntem desul de circum-
specti. Daca luam in calcul fluctuatiile reale inregistrate
in aceastd perioadd la nivelul economiei globale, nu
ne putem permite sa fim prea optimisti. In actualele
conditii, pentru 2012 consideram ca nu vom fi martorii
unei cresteri economice notabile in acest domeniu de
activitate.

Ovidiu STEFANESCU
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ALUPROF SYSTEM: Firma vizeaza o crestere cu 25% a vanzarilor

Compania Aluprof System Romdnia a investit
anul acesta preponderent in lansarea de produse
inovatoare, aceasta fiind principala masura adoptatd
pentru contracararea efectelor situatiei economice
dificile si generalizate. Dintre acestea, se disting
sistemele suprapuse pentru rulouri (Opoterm), cu
casetd din PVC, noile variante coloristice pentru
lamele (gri bazalt, quartz si concret), precum si seriile
performante din aluminiu, utilizate la executia de
usi ferestre sau fatade cortind. Principala categorie
comercializatd in 2011 a fost reprezentati de
sistemele pentru rulouri si porti pentru garaj, cota
acestora la realizarea vinzdrilor totale fiind de 70%,
iar diferenta a fost constituitd de profilele din aluminiu.

- Ce categorii de produse aleg preponderent
beneficiarii?

- Clientii nostri au solicitat cu precadere profile in culori
standard: alb, maro inchis si deschis, culori atipice,
precum gri antracit/bazalt, rosu, galben, precum si
nuante imitatie de lemn. Beneficiarii finali au inteles
(@ este cazul sa renunte la produsele ieftine si de
slaba calitate, constientizand cd raportul calitate-pret
trebuie s fie optim, insd se impune ca alegerea sa se
faca in functie de performantd.

- Cum se structureaza livrarile din 2011?

-Suntem furnizoridesisteme pentru productia de tamplarie
termoizolanta si rulouri, efectuand vanzari pentru toate
tipurile de proiecte. Sistemele noastre pot fi utilizate
pentru obiective rezidentiale, la lucrdri de dimensiuni mici,

Arkadiusz Fron (35 de ani)

Functia/Firma: director de export si vanzari pentru
sisteme din aluminiu si otel, Aluprof SA (Polonia)
siadministrator al Aluprof System Romania;
Experienta profesionala: 10 ani in domeniul
sistemelor din otel i aluminiu.

precum i pentru constructii de mare amploare (cladiri de
birouri, spitale, scoli, gradinite, hoteluri etc.). Produsele pe
care le oferim se folosesc pentru constructii noi sau pentru
renovarea celor existente. Numarul proiectelor a crescut
anul acesta pe ambele segmente, in toata tara. La ince-
putul lui 2011, ne-am mutat intr-un depozit nou, modern.
Putem pune la dispozitia clientilor nostri produse in toatd
gama RAL, precum si 0 mare varietate de imitatii de lemn

pentru sistemele din aluminiu, pentru ca dispunem de
propria vopsitorie in Polonia.

- Prezentati dinamica activitatii, din punct de
vedere financiar.

- In primele sase luni a.c, am inregistrat o crestere a
vanzdrilor cu 20% fatd de perioada similara din 2010 si
preconizdm ¢, in ultima parte a anului, dinamica va fi
net superioard. Obiectivele de dezvoltare pe care ni le-am
propus pentru 2012 sunt reprezentate de sporirea cu 25%a
veniturilor si de extinderea capacitatii depozitului propriu.
Tn 2011, strategia pentru dezvoltare a inclus nenumérate
campanii de informare prin e-mail. Am organizat si un
eveniment de tip workshop, derulat timp de doua zile.
Toate actiunile noastre au fost incununate de succes,
acestea avand efecte transpuse in cresterea vanzarilor.

- Care sunt caracteristicile segmentului de piata
specific?

-Tn 2011, segmentul propriu de piaté a fost mai dinamic
fatd de 2010 si suntem de pdrere cd in 2012 va avea loc
0 deblocare a marilor proiecte, datoritd potentialului de
dezvoltare a pietei autohtone de constructii. De asemenea,
considerdm ca firmele din bransd trebuie sa-si abordeze
afacerile cu optimism si sd incerce sd-si desfasoare in conti-
nuare activitatea la cote rezonabile, chiar daca semnalele
economice sunt deocamdatd negative. Totodata, ar trebui
ca planurile de expansiune sa fie elaborate pe termen
mediu si lung, iar societatile din bransa sa-si indeplineasca
obligatiile financiare proprii, manifestind prudenta in
alegerea colaboratorilor, respectandu-si totodata clientii i
abordandu-i cu onestitate. (C.P.)

PRO CONFORT: Lucrarile de reabilitare au impulsionat livrarile de ferestre

Compania Pro Confort Production, din Bucuresti,
si-a dublat anul acesta capacitatea de fabricatie,
care se situeazda actualmente la nivelul de apro-
ximativ 250 unitdti/zi. De asemenea, si-a extins
echipa de lucru, insd, in perioada de vdrf a comen-
zilor, numdrul de solicitdri depdseste potentialul
de indeplinire rapidd a acestora. Sporirea perso-
nalului a avut loc ca urmare a faptului cd firma s-a
implicat cu precddere in realizarea de proiecte de
reabilitare termicd, activitate care contribuie cu
aproximativ 60% la vanzarile totale.

- Detaliati activitatile proprii de productie si
distributie.

- Tn unitatea de productie realizam ferestre si usi din
PVG, rulouri si plase de protectie impotriva insectelor.
Tn procesul de executie utilizam profile Gealan, fero-
nerie Roto si geam termoizolant fabricat atat in regie
proprie, cdt si de alte societdti, precum Vispesti Prod,
Agoterm, Stiterm etc. Modelele comercializate defin
marcajul CE, iar pentru montajul usilor/ferestrelor
avem 17 echipe specializate. Totodata, alte 7 grupe de
specialisti instaleaza si glafuri, pe care le achizitionam
de la mai multi furnizori. Anul acesta, ne-am implicat
in activitati de distributie in Italia, prin intermediul
parteneriatelor cu alte firme, cerintele beneficiarilor
italieni vizand in principal modele speciale. intruct
situatia este destul de dificila Ia nivel national, am fost
nevoiti sa ne restrangem numarul de showroom-uri din
teritoriu. Concomitent cu aceasta, ne-am consolidat

Liviu Dragomir (29 de ani)

Functia/Firma: inginer, Pro Confort Production;
Experienta profesionala: 3 aniin domeniul
tampldriei termoizolante.

parteneriatele derulate cu peste 45 de dealeri. Un
aspect esential in cadrul firmei este reprezentat de
colaborarea optima cu angajatii notri.

- Cum v-ati implicat in cadrul programului
national de reabilitare termica?

- In cadrul programului de reabilitare, am efectuat cele
mai multe lucrdriin Capitald. Din nefericire, in Bucuregti,
persoanele fizice au decis sa astepte aplicarea acestor
proiecte si sd nu mai aloce fonduri proprii pentru
interventii de acest tip. 0 altd problema identificata pe

piata locald este cea a montajului deficitar. Din punctul
nostru de vedere, aproximativ 40% din calitatea unei
ferestre este asiguratd de instalarea optimd a acesteia.
- Indicati principalele caracteristici ale pietei
autohtone.

- Piata nationald de tamplarie termoizolantd are un
potential deosebit de dezvoltare, mai ales pentru cd
sectorul imobiliar se confruntd in prezent cu un deficit de
locuinte. Din nefericire, in perioada recesiunii, incepand
din 2008 si pana anul acesta, beneficiarii nu au alocat
fonduri pentru achizitia de resedinte, insa, in lipsa unui
spatiu de locuit, vor fi nevoiti sa adopte rapid decizii in
acest sens. Clientii sunt influentati negativ de informa-
tiile cu privire la starea generald a economiei, iar gradul
ridicat de incertitudine contribuie, din nefericire, la
destabilizarea pietei. In acelasi timp, programul de reabi-
litare nu va mai continua in acelasi ritm pe termen lung,
astfel incat trebuie identificate din timp noile valente ale
cererii. In aceaste conditii, foarte multe societati de profil
au fost nevoite sd renunte la aceste activitati.

- Ce rezultate financiare ati inregistrat in 2011?

- Faptul ca ne-am axat aproape exclusiv pe activitati de
reabilitare termicd a deteminat o crestere a vanzarilor
in primele sase luni a.c cu aproximativ 10%. Pana la
finalul exercitiului financiar in curs vizdm o majoare de
pand la 20% a cifrei de afaceri, de la cele 9,3 milioane
de lei din 2010. Intampindm probleme cu intarzierea
platilor pentru lucrdrile de reabilitare, dar ne sustinem
activitatea cu fonduri provenite de la dealerii nostri si
din vanzdrile directe. (C.P.)
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OPINII

ELUMATEC Romania: Producatorii si fumizorii cauta solutii de redresare

Compania Elumatec Romdnia, specializatd in
comercializarea de utilaje pentru executia de
tampldrie din aluminiu/PVC, a comercializat
preponderent anul acesta centre de prelucrare pe
bazd de comandd numerica si linii de sudurd/deba-
vurare. Cele mai multe comenzi provin din partea
societdtilor implicate in productia de ferestre care
au reusit sd acceseze fonduri europene pentru
retehnologizare,  beneficiarii  orientdndu-se,
preponderent, cdtre echipamente performante si
automate.

- Cum au evoluat rezultatele financiare ale firmei?

- Pand la sfarsitul acestui an estimam mentinerea
rezultatelor financiare la nivelul de un milion de euro,
catam consemnat in 2010. Ne bazdm aceste previziuni
pe faptul ca, in primele sase luni a.c., vanzarile s-au
stabilizat, situdndu-se la aceeasi valoare ca in perioada
similara din 2010.

- Care sunt tendintele de dezvoltare ale pietei
autohtone?

- Piata de tdmpldrie termoizolanta a ramas in 2011 la
nivelul din 2010, fiind consemnats, totodata, o ugoara
imbundtdtire fatd de 2009. De asemenea, o caracteris-
tica de bazd inregistratd in acest moment este repre-
zentatd de gradul ridicat de saturatie, ceea ce inseamnd
€d nu exista perspective de dezvoltare pe termen lung.
Este posibil ca, odatd cu expirarea contractelor de
finantare din fonduri europene, sd nu mai apara cereri
importante de utilaje. Totodatd, cele mai multe firme

Ruxandra Achim (42 de ani)

Functia/Firma: director general, Elumatec Romania;
Experienta profesionala: 14 aniin domeniul
tampldriei termoizolante.

autohtone producdtoare de tampldrie lucreaza sub
capacitatea pe care o detin, ceea ce le va determina sa
comande exclusiv echipamente de completare. Grupul
din care facem parte intampina probleme similare in
Germania, solutia identificatd constand in extinderea
activitatii spre domeniul industrial. Pentru intervalul
urmadtor, singura cale de expansiune a livrarilor este
constituitd de accelerarea procesului de accesare a
fondurilor europene de cdtre producatorii de tamplarie
ce urmaresc achizitia de noi echipamente.

- Prezentati cele mai mari dificultati din bransa
si masurile care se impun pentru depasirea
acestora.
- Principalele dificultati pe care le intampind
firmele care activeazd in acest domeniu sunt
determinate de lipsa de lichiditati. Considerdm ca,
pentru rezolvarea acestora, s-ar impune adoptarea
unor masuri precum: stabilizarea cursului valutar
(care genereaza cresteri importante de prefuri la
materiile prime si combustibili), alte stimulente
fiscale menite sa sporescd investitiile etc. Gradul de
influentd a factorilor de decizie politico-economici
asupra mediului de afaceri specific rdimane impor-
tant in acest sens.
- Indicati premisele de dezvoltare din 2012.
- Deocamdatd, fabricantii aplica solutii de finantare
inclusiv pe seama furnizorilor, incercind sa amane
termenele de platd, ceea ce poate bloca activitatea
intregului sector. In consecinta, se impune ca ambele
categorii de firme s incerce sd identifice solutii reale de
redresare. Dupa cum se cunoaste, domeniul tampldriei
termoizolante a fost unul dintre cele mai grav afectate
segmente ale industriei constructiilor, reluarea
trendului ascendent al vanzdrilor fiind posibild numai
in contextul implementarii unor masuri adecvate care
sd limiteze efectele recesiunii. Potrivit unor studii
specializate, pentru 2012 producdtorii de ansambluri
termoizolante estimeazd o rata de majorare a cifrei de
afaceri cuprinsa intre 9% si 12%.

Camelia PANTEL

MAGNICOM: Multiple actiuni de dezvoltare a activitatii pe termen scurt

Societatea Magnicom a dezvoltat, anul acesta, un
program complex de investitii care a constat in mutarea
adtivitdtii intr-un nou spatiu de birouri, deschiderea
altui depozit de feronerie si reamenajarea celui de
profile din PVC, precum si extinderea spatiului unitatii
deproductie atdmplariei. De asemenea, pdndlafinalul
acestui an, se va majora capacitatea de procesare
a stidei, consolidindu-se echipa de lucru pe acest
segment, concomitent cu reinnoirea parcului auto.
Toate aceste proiecte au fost realizate sau urmeaza si
seimplementeze din fonduri proprii.

- Indicati modul in care se deruleaza activitatile
de productie si distributie.

- Principalele activitdti in care ne-am implicat sunt
reprezentate de distributia de profile din PVCsi accesorii
(demers ce detine o cotd de aproximativ 50% din
vanzdrile totale), productia de tampldrie din PVC (25%),
distributia de feronerie, procesarea de sticla i infolierea
de repere PVC. Capacitatea de productie se situeazd la
aproximativ 100 de unitati/schimb pentru ansamblurile
termoizolante, la circa 450 unitati/schimb pentru vitraje
si aproximativ 500 de unitati/schimb pentru infoliere.
Produsele sunt certificate cu marcajul CE si respecta toate
cerintele stipulatein standardele UE. Distributia de profile
din PVC se realizeazd in Bragov - direct prin punctul de
lucru, in Harghita si Covasna - prin baza logisticd proprie,
precum si in Prahova, prin intermediul unui distribuitor.
Pe segmentul ferestrelor/usilor din PVC, activam atét la
nivel local si national (prin intermediul showroom-urilor

Claudiu Braic (28 de ani)

Functia/Firma: coordonator al departamentului
de marketing, Magnicom;

Experienta profesionala: 7 ani in domeniul
tampldriei termoizolante.

proprii), cdt si la export, in tari precum Belgia, Franta,
Suedia etc. Livram produse si pentru proiecte imobiliare
si colabordm cu numeroase societati ce executd lucrari de
reabilitare si anvelopare a cladirilor.

- Prezentati evolutia financiara a firmei din
ultimul timp.

- In 2010, am inregistrat rezultate financiare care au
fnsumat 2,5 milioane de euro, iar in primele trei trimestre
din 2011, am consemnat o majorare de 7% fatd de
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intervalul similar din 2010. Avand in vedere cd pe piata
de profil se remarca o oarecare stagnare, speram intr-o
mentinere a trendului ascendent pe care |-am urmat pe
parcursul lui 2011.

- Care sunt tendintele de expansiune a pietei
pentru 2012?

- Dintre dificultatile pe care le intdmpind piata de profil, am
puteaindica lipsa acutd de lichiditati, desele fluctuatii valu-
tare (care au influentat preturile produselor/serviciilor),
lipsa implicarii autoritatilor pentru sprijinirea relansdrii
sectorului constructiilor (ceea ce determind orientarea
firmelor de profil ctre operatiuni de export), neaplicarea
legii in ceea ce priveste marcajul CE, blocajul financiar in
cazul lucrdrilor de reabilitare (finantate din bugetul de stat
si cele locale) etc. Se remarc, totusi, o ugoard tendintd de
redresare economicd, aceasta urmand a fi baza dezvoltarii
sustenabile ulterioare recesiunii. In conditiile actuale, am
fost nevoiti sa aplicam o strategie speciald de afaceri, care
a inclus masuri de protectie in ceea ce privete initierea
de noi parteneriate, precum si acordarea unei atentii
deosebite colaboratorilor de duratd.

-Cum se evidentiaza nivelul de informare a dientilor?
- Nivelul de informare a clientilor se afld la cote optime,
numadrul beneficiarilor care sunt tentati sa achizitioneze
produse la preturi foarte mici sau care cer discounturi
substantiale fiind in scidere. In ceea ce ne priveste,
furnizdm toate datele relevante pentru cumpadrarea
unor ansambluri de calitate, astfel incat viitorii utilizatori
sd cunoasca avantajele ce rezultd dupd cumparare si
instalarea unor ferestre performante. (C.P.)



o DORMA
DORMA Romania
a deschis showroom in Bucuresti!

Compania DORMA Romania - subsidiara concernu-
lui international DORMA Group (Germania) - a inau-
gurat, la sfarsitul lunii octombrie 2011, un centru de
prezentare in Capitala. La deschiderea oficiala a
showroom-ului au participat peste 100 de specia-
listi - arhitecti, proiectanti clienti/parteneri ai
DORMA (montatori, importatori, dealeri etc.),
precum si o serie de oficiali ai holdingului.

Cu aceasta ocazie, Gabriel Gavrilescu, director general al
reprezentantei autohtone a afirmat ca strategia pe
termen scurt si mediu implica, in principal, asigurarea
— - unei mai bune informari a specialistilor cu privire la nou-
—— i tatile tehnologice din domeniu. "Am considerat oportu-
na deschiderea unui showroom intrucat se asigura,
astfel, un contact nemijlocit al clientului cu produsul.
Din punct de vederea al politicii de marketing, se
aplica sloganul «o imagine vorbeste mai mult decat o
mie de cuvinte». De asemenea, ne exprimam convin-
gerea ca prin aceasta actiune vom obtine o expansiu-
ne a companiei la nivel national si, nu in ultimul rand,
O majorare substantiala a vanzarilor. Este important
de mentionat faptul ca la showroom-ul DORMA
beneficiarii vor avea permanent contact cu noutatile
absolute din domeniu”, a subliniat Gabriel Gavrilescu.

{

DORMA Group este lider al pietei mondiale pe
segmentele de accesorii pentru usi, sisteme de
feronerie, pereti glisanti, usi automate etc. Con-
cernul a incheiat anul fiscal 2010 - 2011 cu o
cifra de afaceri de aproape un miliard de euro,
obiectivul pentru 2020 fiind obtinerea unei

dublari a incasarilor.

DORMA Romania, showroom - B-dul Marasesti nr. 2B (Parcul Carol |), cladirea Carol Park Residence, sector 4, Bucuresti
Tel.: 021 335 8805; e-mail: office@dormaromania.ro; www.dorma.com
Persoane de contact: Gabriel GAVRILESCU (0722.775.854); Eliza TANGREANU (0721.335.407)



CONSULTANTA

Performante de termoizolare si etansare pentru cladirile comerciale

Preocupdrile cu privire la cresterea emisiilor de
gaze cu efect de serd (dioxid de carbon, in principal)
si cele referitoare la incdlzirea globald a planetei
au fost tot mai explicite in ultimii ani, subiectele
respective fiind dezbdtute, cu precddere, in statele
puternic industrializate ale lumii, precum si la
nivelul tdrilor aflate in curs de dezvoltare (odatd
cu avédntul luat de economiile acestora). Clddirile
reprezinta cheia rezolvdrii intregii probleme, in
sensul mentinerii consumului energetic la un nivel
acceptabil, precum si asigurdrii unui grad optim de
sustenabilitate. Aceastd afirmatie este sustinutd
de procentajul semnificativ pe care imobilele il
detin in consumul total de resurse. Evaluarea din
punct de vedere energetic a constructiilor repre-
zintd un demers important, intrucdt furnizeaza
atdt utilizatorilor, cdt si specialistilor din domeniu
(mai ales acelora care au in sarcind elaborarea de
norme si requlamente si persoanelor care parti-
cipd, in mod nemijlocit, la procesul de punere in
operd) toate datele economice necesare, ce permit
alegerea in cunostintd de cauzd a celor mai potri-
vite solutii pentru renovarea unei clddiri existente
sau compararea sistemelor si materialelor ce pot fi
utilizate la edificarea unei constructii noi.

Utilizarea unor serii eficiente de profile destinate
executdrii ansamblurilor de tamplarie termoizolantd
si a fatadelor cortind are un rol decisiv in minimizarea
costurilor energetice (in special, a cheltuielilor aferente
operatiunilor de fincdlzire i iluminare). Studiul
prezentat in continuare investigheaza consumul
specific al cladirilor cu destinatie comerciald, in
functie de conditiile climatice ale mediului in care
sunt amplasate acestea si de materialele utilizate
pentru constructie. Sistemele de ferestre termoizolante
evaluate au fost fixate prin mijloace mecanice, iar
esantioanele de fatade cortind au fost realizate prin
asamblare structurala, folosindu-se produse siliconice
specifice, pentru a se obtine o cdt mai bund aproximare
a conditiilor reale de exploatare. Rezultatele simuldrilor
realizate au aratat faptul ¢, pentru valori scazute ale
coeficientului de transfer termic si la fluxuri limitate
ale infiltratiilor de aer, se obtine cel mai scazut nivel
al consumului de energie si, implicit, cea mai bund
performantd.

Necesitatea abordarii integrate

a procesului de construire a fatadelor

In situatia financiard actuala, economisirea resurselor
reprezinta un deziderat mai important ca niciodata.
Imbunatatirea eficientei energetice din toate punctele
de vedere ar genera efecte pozitive in plan ecologic,
intrucét ar duce la scaderea drasticd a emisiilor de dioxid
de carbon. Pentru a atinge acest obiectiv, autoritatile
tuturor statelor de pe mapamond trebuie sd incurajeze
realizarea de cladiri care sa corespunda noilor cerinte
mentionate in cadrul standardelor actualizate. Tn SUA, de
exemplu, consumul energetic primar aferent imobilelor
este de 38,9% din total (este inclus si combustibilul
necesar productiei). Aceasta demonstreazd faptul ca
segmentul respectiv este unul dintre cele mai energo-
fage din intrequl sistem al utilizatorilor si, implicit, este

responsabil de o mare cantitate de emisie in atmosfera
a gazelor cu efect de serd, ce afecteaza clima, la nivel
global (datele statistice puse la dispozitie de autoritdtile
abilitate aflate in subordinea guvernului federal indicd o
pondere de 38% pe care cladirile o au in totalul emisiilor
de dioxid de carbon). Niveluri asemanatoare sunt
constatate inclusiv la nivelul Uniunii Europene, unde,
conform ultimelor masurdtori, peste 40% din energia
totala este consumata de imobilele aflate in exploatare,
acestea devenind cea mai importantd sursa potentiald
de optimizare a consumului si economisire. Pentru a
pune in practicd un asemenea proiect, este necesar ca
fiecare obiectiv de constructii s beneficieze, inca din
faza incipienta a acestuia, de sprijinul si expertiza unei
echipe integrate de specialisti din domeniul materia-
lelor de constructii, designeri, ingineri, reprezentanti
juridici ai beneficiarilor etc. Fatadele cortind constituie
ansambluri foarte estetice, fiind preferate de majoritatea
utilizatorilor contemporani datorita aspectului deosebit
si a accesului neingradit la lumina naturala. Aceste
structuri sunt executate cu ajutorul unor sisteme vitrate
cu un grad ridicat de complexitate, care implica aplicarea
unor cunostinte ingineresti avansate. Gama diversificata
de modele de sticld si profile metalice a facut ca gradul
de atractivitate pentru arhitectii moderni sa creascd
substantial, mai ales atunci cand este vorba despre
proiectarea unor cladiri cu destinatie comerciald.

Pereti cortina cu o conductivitate

termica minima

0 primd conditie pentru obtinerea unei eficiente sporite
din punct de vedere energetic este constituitd de utili-
zarea panourilor vitrate termoizolante. Addugarea celei
de-a doua (in unele cazuri, chiar celei de-a treia) foi
de sticld, insertia de gaz inert, folosirea sortimentelor
cu pelicule speciale reprezinta doar citeva dintre
metodele moderne folosite pentru a ajunge la nivelul
de performanta dorit, ceea ce presupune diminuarea
coeficientilor de transfer termic ai geamului (pand
la valori cuprinse intre 0,5 W/mpK si 0,6 W/mpK,
in cazul in care sunt utilizate tehnologii de ultima
generatie). Este evident cd toate aceste procesari ce
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duc la scaderea conductivitatii termice a ansamblului
implicd alocarea de resurse financiare suplimentare
si majorarea timpului de executie. Avénd in vedere
continua accelerare a tendintei beneficiarilor de a
solicita cresterea suprafetelor transparente si luand
in considerare performanta relativ scazutd a acestora
in ceea ce priveste termoizolarea (in raport cu zidaria
si termosistemele aferente), singura solutie ramasa la
dispozitie este aceea de a incerca identificarea unor
metode viabile pentru imbundtdtirea proprietatilor
de transfer termic corespunzatoare panourilor vitrate.
Totodata, s-a constatat ca eforturile depuse in directia
sporirii performantelor termice ale profilelor si siste-
melor auxiliare au un impact mult mai scazut in randul
specialistilor din departamentele de cercetare. Daca se
ia fn considerare faptul cd, de requld, la o fatadd cortind
se utilizeaza repere din aluminiu (puternic conductive
din punct de vedere termic), este tot mai clar faptul
d se impune realizarea unui studiu aprofundat al
comportamentului acestor elemente specifice in
vederea obtinerii nivelului propus de eficienta energe-
tica. Toatd argumentatia anterioard a avut drept scop
justificarea modalitatii in care au fost realizate testele
ce urmeaza sd fie detaliate in continuare.

Aplicatii software specializate,

pentru evaluarea performantelor

Au fost alese doud metode comune de prindere a
elementelor din sticld, verificarile realizdndu-se pentru
diferite rate ale infiltratiilor de aer. Rezultatele obtinute
au fost comparate prin evaluarea transmitantei termice
generale si a consumului specific de energie, fiind
grupate in functie de tipul de dimat n care este amplasat
imobilul. Asadar, pentru experiment s-au ales doua tipuri
de vitraje, diferentiate in functie de tipul de acoperire a
sticlei si de modelul baghetei-distantier. In continuare,
au fost definite urmatoarele grupe de comparatie:
fatade clasice si asamblate prin intermediul siliconului
structural; geamuri triplustratificate cu sticla Low-E si
sortimente clasice, cu sticla float clard; modele cu distan-
tier din aluminiu si sortimente cu bagheta de tip ,warm
edge’, cuinsertie de spumasiliconica. Tn cadrul evaluarilor



s-au utilizat doud aplicatii software, una specializatd in
analiza bidimensionala a transferului termic (folosita
in vederea evaludrii eficientei energetice si cealaltd
necesara performantei termice totale a ferestrei, pe baza
unorindici, cum arfi, de exemplu, coeficientul de transfer
termic, factorul g, indicii de umbrire, transmitanta
radiatiei etc.). Rezultatele obtinute au fost prelucrate
de o alta aplicatie, in vederea determindrii modului de
utilizare a energiei imobilului, care ofera posibilitatea
de a compara optiunile in ceea ce priveste tipul potrivit
de fereastra, prognozand, totodatd, modul de consum al
resurselor la nivelul intregii cladiri, precum si dacd sunt
necesare instalatii de ventilare, conditionare a aerului i
incdlzire (HVAC). Evaluarea respectivd ia in calcul o serie
de factori, cum ar i, de exemplu: temperatura mediului,
orientarea cardinald etc. De asemenea, programul oferd
posibilitatea stabilirii impactului pe care infiltratiile de
aer il exercitd asupra eficientei de ansamblu a imobilului
(dependenta de tip invers proportional).

Conditii pentru realizarea testelor

si limitele acestora

Atunci cand se aplica sistemul electronic de modelare
termicd, este calculat coeficientul de transfer aferent
ramei si zonei centrale a panoului vitrat. Metoda tine
cont de cerintele incluse n standardele de profil din
Europa si SUA, precum si de alte conditii specifice
impuse. Prin modificarea acestor din urma variabile (in
limitele stabilite), se permite compararea gradientilor
de temperaturd corespunzatori diferitelor puncte de pe
suprafata ansamblului. De exemplu, normele valabile
in SUA specifica un nivel al temperaturii exterioare de
-18 grade Celsius, care este caracteristic zonelor din
nordul SUA, al Europei si Chinei. Tn situatia in care se
analizeazd comportamentul intr-un climat cald, se
permite ca 0 anumitd cantitate de radiatie sa traverseze
fatada, iar temperatura exterioard sa ajunga la 50 de
grade Celsius, corespunzatoare unei incarcari termice
de 1.120 W/mp (aceste condiii au fost preluate din
standardele specifice constructiei cladirilor de uz
militar din SUA).

Sisteme folosite pentru realizarea ramelor
si a structurii de montanti-traverse

In cadrul experimentului, s-a optat pentru doud tipuri
diferite de vitraje, ambele instalate pe o structurd
similard din aluminiu (pentru a simplifica efortul de
calcul). Reperele au avut o ltime vizibila de 50 mm si o
adancime de 100 mm, grosimea peretilor exteriori fiind
de 3 mm. Primul sistem vitrat, imbunatatit din punct
de vedere termic a fost atasat de refeaua de sustinere in
mod mecanic, prin intermediul unor bare de presiune,
ancorate la fiecare 236 mm cu ajutorul unor nituri din
otel si separate de vitraj prin distantei realizati din
material plastic izolator. S-a permis miscarea geamului
intre garniturile de etansare prevdzute pentru a
compensa expansiunile/contractiile termice, precum i
deplasarea cladirii datorate unor alte tipuri de incdrcdri.
Aceasta solutie este mai ieftina in comparatie cu
celelalte propuse si este aplicatd, de requld, in zonele
caracterizate de un climat temperat, unde diferentele
de temperatura dintre anotimpuri sunt minime. Al
doilea model a constat in asamblarea structurala prin
intermediul unui material din categoria siliconului, care
a ancorat perimetral vitrajul de structura din aluminiu.
Adezivul respectiv are rolul de a absorbi migcdrile
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diferentiale ale sticlei si ramei datorate temperaturii Si
deflexiilor (induse de presiunea vantului, fenomenele
seismice, incarcrile din greutatea proprie etc.).
Aceasta reprezinta o caracteristicd de baza a sistemelor
de silicon, materialul respectiv avand proprietatea de a
pastra sticla pe pozitia proiectata si, in acelasi timp, de
a elimina posibilitatea infiltratiilor de apa si aer.

Unitatile de geam termoizolant

si diferentele dintre acestea

Cele doud sisteme alese au inclus sticla float cu grosime
de 4 mm si un interstitiu de 14 mm. Primul model a
fost realizat din doud foi de tip clar, in vreme ce al
doilea include un model cu peliculd Low-E, aplicatd
pe suprafata secunda. Cel dintdi sortiment a prezentat
un coeficient de transfer termic de 2,67 W/mpK, un
factor g de 0,81 si o transmisie a radiatiei vizibile de
0,78, pentru al doilea valorile corespunzatoare fiind de
1,64 W/mpK, de 0,31 si, respectiv, de 0,62. In ceea ce
priveste distantierii alesi, acestia au fost din aluminiu
cu insertie de sita moleculara, respectiv din aluminiu
cu insertie de spuma siliconicd. Sigilarea primard s-a
realizat in ambele cazuri cu poliisobutilena (denumita
,butil” in jargon), iar cea secundard s-a executat prin
intermediul unui material de tip siliconic.

Rezultate i discutii purtate

pe marginea acestora

Elementul principal vizat a fost reprezentat de inre-
gistrarea si compararea temperaturilor pe suprafata
interioard a profilelor aferente celor doud sisteme
analizate, aceeasi operatie fiind repetata atunci cand
conditiile climatice exterioare se modificd. Astfel, au
fost reprezentate diagramele aferente unor valori
ale temperaturilor mediului cuprinse intre -18 grade
Celsius si +50 de grade Celsius. Cel mai performant
model s-a dovedit a fi sortimentul structural cu sticla
Low-E si distantier cu desicant din spumad siliconicd, care
a prezentat cele mai scazute variatii ale temperaturii in
zona mentionatd, pentru intrequl spectru de valori ale
variabilelor exterioare. Aceasta demonstreaza, pe de-o
parte, superioritatea sistemului de sigilare structurala
(SSG), precum i, pe de altd parte, performanta termo-
izolanta deosebita a baghetelor-distantier din gama
,warm edge”. Aceste observatii sunt valabile si dacd
se analizeaza nivelurile pentru coeficientii de transfer
termic. Trebuie mentionat faptul @ dimensiunile
panourilor vitrate au fost de 1.200 mm x 2.500 mm,
considerate standard pentru aplicafiile comerciale. S-a
mai observat faptul ca impactul cel mai puternicasupra
valorii general a coeficientului de transfer termic il are
nivelul masurat in zona centrald a vitrajului, iar trans-
mitanta vizibild a radiatiei este puternic coroborata cu
aceastd variabil. Tn cazul in care se utilizeaza panouri
mai mici, raportul element transparent/sistem opac
scade, ceea ce duce la o majorare a conductivitatii
termice in zonele de margine, in raport cu cea din aria
centrald. De asemenea, n acest caz, in ecuatie un rol
mai important este detinut de rezistenta termicd a
profilelor.

Minimizarea schimbului de fluide

dintre interior si exterior

Pentru a se determina influenta acestor variatii asupra
eficientei energetice a imobilului, a fost ales un
esantion de constructie cu noud niveluri si o suprafatd

a amprentei la sol de 600 mp (indltimea unui cat
fiind de 4 m). Aceasta structurd a fost aleasa pentru a
maximiza raportul dintre aria fatadei cortina si volumul
imobilului. Pe partea orientata spre sud a fost prevazut
un perete cortind realizat din panouri fabricate cu sticla
Low-E asamblata structural (in sistem SSG) si imbu-
natdtit din punct de vedere termic (semistructural).
Nu au fost prevazute dispozitive speciale de protectie
solard. Principalele conditii impuse au fost constituite
de: mentinerea integritatii structurii, pe tot parcursul
testelor; acceptarea unor rate diferite ale infiltratiilor;
prezenta unor garnituri de etansare (pentru sistemul
al doilea). In acest caz, cea mai importanta provocare
a fost reprezentatd de schimbul de aer si umiditate cu
exteriorul. Solufia constructiva structurald si-a dovedit,
incd o datd, superioritatea in fata tehnologiei cu mate-
riale organice, gratie sistemului de ancorare continuu
si flexibil, care are, simultan, rolul de bariera de gaze
si lichide.

Sistemele structurale sunt cele mai
potrivite pentru economia de energie
Se poate concluziona ca sistemul SSG asigura cea
mai scazuta rata de transfer al caldurii in comparatie
cu modelele traditionale (in care panourile din sticld
sunt ancorate in structura prin metode mecanice) si cu
solutiile semistructurale, din cauza absentei elemen-
telor metalice pe fatada, care pot conduce cdldura sau
frigul spre interior. De asemenea, S5G furnizeazd o mai
bund aderentd la structurd, intrucét asigurd prinderea
continud a sistemelor metalice si din sticld, actionand
ca o veritabild barierd ce nu permite schimbul de
fluide. Tn ceea ce priveste bagheta-distantier de tip
Jwarm-edge”, dotata cu desicant din spuma silico-
nicd, aceasta prezinta performante imbunatdtite in
comparatie cu modelul clasic (aluminiu cu insertie de
sitd moleculara), garantand o diminuare a transferului
termic gratie valorilor de termoizolare superioare pe
care le prezinta siliconul in raport cu aluminiul. Se mai
poate observa faptul ca ansamblurile ce includ vitraje
de dimensiuni superioare au performante termice
mai ridicate, intrucat impactul conductivitatii ramei
scade in structura generala a elementului. Cele mai
bune valori pentru coeficientul de transfer termic se
obtin, asa cum era de asteptat, in cazul modelelor
SSG, cu sticla Low-E si bagheta ,warm edge”. Analiza
energeticd generald confirmd toate aceste afirmatii si
subliniaza necesitatea reald de mentinere a valorilor
infiltratiilor de aer/apa la nivelurile prevdzute de
proiectant. Toate acestea determina reiterarea ideii
conform cdreia, pentru o diminuare a consumului
energetic al imobilelor, cu un impact major asupra
emisiilor de dioxid de carbon, este necesard alegerea
atenta a sistemelor de anvelopare, astfel incat acestea
sd asigure rate cat mai scazute ale coeficientilor de
transfer termic si sd asigure limitarea la maxim a infil-
tratiilor. In final, trebuie mentionat si faptul c solutia
utilizarii siliconului structural este relativ noud in
domeniul fatadelor cortina si nu se cunoaste cu exac-
titate modul de comportare a modulelor respective in
conditiile unei exploatdri indelungate (caracteristicile
de durabilitate), spre deosebire de tehnologiile clasice
(cu fixare mecanica), acestea din urma dovedindu-si
anduranta in timp.

Lawrence CARBARY, inginer specialist

in cadrul Dow Corning Corporation
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Analiza experimentala si numerica a conexiunilor otel-sticla

Pe fondul progresului deosebit inregistrat in
domeniul proiectdrii/executiei structurilor vitrate
si al intensificdrii fara precedent a eforturilor de
cercetare ce vizeazd acest sector, aplicatiile in care
pot fi utilizate astfel de sisteme s-au diversificat
in mod exponential, inclusiv acelea care presupun
asumarea transferului sarcinilor. Diferite tipuri de
constructii hibride (formate din sticld si alte tipuri
de materiale) au fost propuse in ultimul timp,
specialistii concentrdndu-se in directia identifi-
cdrii unei modalitdti optime de interactiune intre
sistemele implicate. De asemenea, se au in vedere
criterii complexe arhitecturale, ce presupun functii
static - structurale si legate de fizica imobilelor.
Articulatiile realizate prin intermediul adezivilor
(de cele mai multe ori, de natura polimericd)
constituie, tot mai des, obiectul principal al
cercetdrilor, pe baza rezultatelor obtinute fiind
concepute modelele numerice necesare dezvoltdrii
elementelor analizate.

Ingineria structurilor vitrate si procesul de proiectare
a acestora stipuleaza faptul ca rezistenta la tensiune a
elementului din sticla determind capacitatea totala de
incdrcare aferentd intregului ansamblu. Grinzile reali-
zate exclusiv din materiale transparente prezintd carac-
teristica de a ceda brusc, fdra un avertisment prealabil.
In situatia ansamblurilor de tip compozit (asa-numitele
traverse hibride), componenta rigidd, amplasatd in
acea zona a grinzii care este supusa cel mai puternic
sarcinilor, prezintd un asemenea comportament fizic
incat absoarbe cea mai mare parte a fortelor aplicate
(chiar dacd, in anumite situatii, pot aparea fisuri
vizibile inclusiv in structura sticlei). Asemenea solutii
tehnice au, agadar, capacitatea de a transfera incarcari
net superioare i, in acelasi timp, prezinta un anumit
comportament rezidual (care depinde, in general,
de tipul de adeziv utilizat pentru fixarea diferitelor
elemente si de caracteristicile constructiei).

Conexiuni liniare de lungime mare
aplicate intre otel si sticla

Pentru acest tip de articulatie, legdtura realizata are
cea mai mare eficienta posibila, deoarece asigurd o
distributie uniforma a stresului pe intreaga zond de
contact. In general, prinderile efectuate prin interme-
diul materialelor adezive oferd posibilitatea asamblarii
unor elemente cu o grosime mai micd, precum si unor
componente realizate cu diverse tipuri de materiale,
garantand atat aparentele estetice, cat si reducerea
semnificativa a incdrcarilor provenite din greutatea
proprie. Tnsusi stratul de adeziv asiqurd o barierd in
calea contactului direct dintre metal si sticld (care este,
in majoritatea cazurilor, contraindicat, cu atat mai mult
atunci cand este vorba despre structuri vitrate auto-
portante). Atunci cand se alege aceasta solutie pentru
realizarea unor sisteme hibride (cum ar fi, de exemplu,
grinzile), zona de prindere trebuie sd fie caracterizatd
printr-o rigiditate suficient de mare, astfel incat sd
furnizeze un mod optim de interactiune intre sistemele
interconectate, in condiiile in care intregul ansamblu
are capacitatea de a compensa in totalitate deformarile
generate de diferentele dintre temperatura vitrajului si

cea aferentd componentei metalice (indiferent cd este
vorba despre otel, aluminiu sau inox).

Gama diversa de materiale folosite
pentru rigidizarea jonctiunilor

(ele mai utilizate substante in acest sens pot fi grupate,
in functie de valoarea coeficientului de elasticitate
(modului Young) si de cea a modulelor fortelor de
forfecare, in materiale flexibil-elastice (siliconi traditi-
onali sau modificati, poliuretani) si rigide (rdsini polies-
terice sau epoxidice, acrilati etc.). Produsele din ultima
categorie mentionata prezinta o rezistenta extrem de
ridicatd, dar se caracterizeaza printr-o alungire foarte
micd in comparatie cu sistemele flexibile (care ajung,
chiar, la valori de 250%). Aplicatiile practice pentru
diversele sortimente de adezivi polimerici depind astfel
de comportamentul acestora la incdrcdri, care este, la
randul sau, determinat de proprietatile materialelor si
de structura moleculara. Fiecare tip de sistem adeziv
reactioneaza in mod diferit la aplicarea unor sarcini in
crestere, variatii puternice fiind consemnate in legdturd
cu grosimea stratului aplicat. S-a demonstrat in mod
experimental faptul ca pentru modelele comune
odatad cu sporirea grosimii imbindrii peste o valoare
consideratd ideald, posibila elongatie (sau inclinatie de
forfecare) a stratului de material se majoreaza la randul
sdu, insd conexiunea pierde o parte din capacitatea de
incdrcare. Una dintre sarcinile multiple ale specialistilor
care proiecteazd astfel de structuri este aceea de a
identifica precis valoarea grosimii indicate a stratului
de adeziv, la care imbinarea respectivd indeplineste
toate cerintele impuse de portantd si asigurd, in
acelagi timp, un nivel optim al alungirii. Pentru
calculul acestui parametru pot fi utilizate teoriile
simple liniare, care oferd posibilitatea determinarii
unei valori aproximative pentru tensiunea medie
aparutd in structura analizata (folosita ulterior pentru
obtinerea deformatiei medii a structurii). Relatia dintre
deformare si fortd poate fi simplificatd prin utilizarea
unor diagrame simple, bi- sau triliniare ce modeleaza
comportamentul ~ siliconului  sau poliuretanului
(afirmatie valabila si in ceea ce priveste diagrama
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liniard aferenta rigiditatii rasinilor epoxidice). Conform
acestei teorii, se poate presupune ca stratul de adeziv
constituie 0 componentd cu un volum propriu, cdruia i
corespund trei tipuri de rigiditati liniare (una normala
si doud de forfecare, amplasate in plan perpendicular
pe prima). Valorile corespunzatoare pot fi aflate dacd
sunt cunoscute in detaliu aspectele privind grosimea
stratului de adeziv si module de elasticitate/forfecare
aferente materialului utilizat. Acestea se pot afla si
prin realizarea unor experimente in care se testeazd
conexiuni specifice.

Program experimental

cu un grad ridicat de complexitate

Daca se face referire la cerintele mentionate anterior
in ceea ce priveste caracteristicile unui material adeziv
recomandat de experti, se poate observa ca existd o
gama diversa de solutii ce respectd exigentele respective.
Tn vederea realizarii unui program integrat de cercetare,
specialistii au optat pentru o grupd de produse puse
la dispozitie de un furnizor comun, care a inclus toate
sortimentele existente pe piata de profil: régini epoxidice
de rigidizare, acrilati, poliuretani si siliconi flexibili. Un
accent deosebit a fost pus pe stabilitatea materialelor la
actiunea radiafiilor ultraviolete, precum si mentinerea a
proprietatilor initiale pentru o perioadd lungd de exploa-
tare. Din acest punct de vedere, substantele ce prezentau
oinstabilitate evidentd la UV (cum ar fi cele poliuretanice)
au trebuit protejate prin aplicarea unui strat grund aplicat
atat pe adeziv, cat si pe suprafata de contact a acestuia
cu vitrajul (pentru a se evita propagarea prin reflexie) in
interiorul pachetului termoizolant. fn mod dlar, solutiile
bicomponente sau acelea care au beneficiat de actiunea
unui catalizator (accelerator al reactiei) s-au dovedit a fi
cele mai potrivite pentru aplicatia de asamblare metal-
sticla, in toate situatiile in care adancimea constructiva
a conexiunii depdsea 30 mm. Cercetdrile anterioare au
demonstrat faptul & materialele monocomponente
(in general, poliuretani) sunt puternic afectate de
umiditatea aerului si, in consecintd, nu pot asigura, in
timp real, fixari ale unor elemente cu grosimi mai mari
de 15 mm. Componenta de catalizare asigurd, de fapt, o



uniformizare a procesului de intdrire a stratului de adeziv,
care, astfel, devine independent de cantitatea de vapori
din aer, iar timpul de uscare se diminueaza de la ordinul
zilelor la cateva ore. Un alt element de diferentiere
este il constituie timpul de prelucrare, care este foarte
important pentru a se asigura respectarea criteriilor de
fabricatie. Astfel, unele substante pot fi inserate direct in
structura, in vreme ce altele (cu o vascozitate superioara)
trebuie presate pentru a patrunde in interstitiu. Ambele
variante pot fi utilizate pentru realizarea unor jonctiuni
cu lungime de maximum 6 m (reprezentand, de requld,
dimensiunea cea mai mare a unui panou vitrat).

Testarea si compararea

materialelor folosite

Toate testele realizate s-au derulat in conformitate cu
prevederile normei EN 150 527 (partile 1 si 2), esanti-
oanele fiind create prin utilizarea unei matrite speciale,
avand o forma standard (150 mm lungime, 10 mm
|atime si 4 mm grosime a stratului de adeziv). In urma
verificarilor, au fost obtinute date importante cu privire
la valoarea tensiunii, la diagrama deformare-fortd,
elongatie la rupere, modulul Young si ratia Poisson.
Informatiile rezultate in urma experimentelor au demon-
strat proprietatile fiecdrui tip de material utilizat, fiind
folosite ulterior pentru schitarea unor modele neliniare.
Prin compararea diferitelor rapoarte deformare-sarcina
a fost posibild trasarea unor curbe care au evidentiat
comportamentul fiecdrei solutii testate (cu exceptia
raginii epoxidice, care prezinta caracteristici de material
incompatibile cu siliconul, poliuretanul sau solutiile acri-
lice). In cazul résinilor a rezultat o valoare a tensiunii mai
mare de 35 MPa, corespunzatoare unei valori a efortului
inferioard cotei de 0,5%, fapt ce permite catalogarea
acestor substante ca avand un comportament elastic
cvasiliniar.

Verificarea conexiunilor metal-sticla

(apacitatea de incdrcare a conexiunilor realizate prin
intermediul adezivilor nu poate fi stabilitd direct prin
metoda experimentald (adica prin evaluarea rezistentei
materialului), din cauza aparitiei altor surse de stres
in regiune. Urmatoarea etapa a cercetdrii prezentate a

fost constituitd de calculul valorii tensiunii instantanee,
concomitent cu derularea unor verificdri legate de
actiunea de forfecare a conexiunii dintre ofel si sticla, in
vederea constatarii valorii reale a tensiunilor suportate
si a capacitatii de incarcare la forfecare. De asemenea,
demersul respectiv a fost util pentru calibrarea unor
modele cu elemente finite care sd includa diferite
tipuri de substante ce pot fi utilizate pentru prindere.
Astfel, s-au folosit doua sisteme de extensie destinate
masurdrii exacte a deformatiei stratului de adeziv, sub
efectul unor incarcdri in continud crestere. Aparatele
respective au prezentat o sensibilitate sporita (fiind
capabile sa masurare inclusiv dimensiunea fisurilor) si
au fost utilizate pentru testarea solutiilor ce presupuneau
asamblarea prin intermediul rasinilor epoxidice sau acri-
lice. Dispozitive cu o scald superioard au fost necesare in
cazul siliconului si poliuretanului, intrucét elongatia era
mult mai mare. S-au testat mai mult de 50 de specimene,
diferentiate in functie de material i grosimea stratului de
adeziv. Punerea in operd s-a realizat de catre specialisti,
in conditii optime de mediu, pentru a se asigura definirea
precisa @ momentului aparitiei colapsului de coeziune
(reprezentand un factor esential atunci cdnd se pune
problema calculului capacitatii de incdrcare). Gradul
necesar de adeziune a fost obtinut prin intermediul unor
tehnologii certificate care au presupus tratarea suprafe-
telor cu grund. S-a constatat faptul ca, dupd cum era de
asteptat, cea mai mare deformare (220%) a fost obtinutd
in cazul poliuretanului (cu grosimi de 2 mm si 3 mm),
aparuta la forte de aproximativ 5 MPa, iar cea mai micd
(10%) in cazul adezivului acrilic cu gabarit de 2mm, la o
tensiune de aproape 8 MPa. In ceea ce priveste siliconul,
acesta si-a dublat practic dimensiunile, la o fortd aplicatd
de circa 1 MPa.

Modalitati de alegere a diferitelor
sortimente de adezivi

Sistemele utilizate pentru asamblarea elementelor de
otel si sticla, cum arfi, de exemplu, rdsinile epoxidice sau
de tip acrilic, pot fi modelate ca elemente multiliniare
elastice, dacd se utilizeazd parametrii potriviti de intrare.
Specialistii implicati in cercetare au realizat o analizd
amanuntitd a reactiei unui astfel de model (acrilic), cu o
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grosime de 3 mm, care a fost subiectul unei tensiuni de
forfecare. Rezultatele au fost comparate cu datele obi-
nute prin metoda experimentala, aferente aceluiasi tip
de material, cu un gabarit similar. Datorita deformatiei
neglijabile (aproape imposibil de mdsurat) a conexiunii
deosebit de rigide obtinute in acest fel, a fost acceptatd
presupunerea ca materialul verificat are un compor-
tament elastic multiliniar, iar parametrii introdusi in
sistem au putut sa fie, astfel, cei obtinuti prin metoda
experimentald. Aceeasi simulare a fost realizata si la un
model de conexiune realizat prin intermediul rasinilor
epoxidice. In cazul respectiv, a existat posibilitatea
folosirii unor modele de materiale speciale (denumite
in cercurile de specialitate ,fenomenologice”), care sunt
utilizate in cadrul aplicatiilor software ce proceseazd
sisteme de elemente finite. Componentele hiperelastice
au capacitatea de a prognoza cu o precizie maximad
comportamentul unor adezivi cum sunt cei din cate-
goria siliconilor sau din cea a poliuretanilor. Calibrarea
acestora nu este facila intrucat presupune introducerea
unei multitudini de parametri de intrare, iar timpul
necesar realizarii masurdtorilor este mult mai mare
fata de primul caz. Totodatd, intrequl proces prezinta
un grad ridicat de complexitate, implicatd de tipul
materialului testat, insd avantajul imediat este acela cd
modelele obtinute au capacitatea de a rezista cu succes
la deformdri de mare amplitudine. Acesta este motivul
pentru care sunt utile in evaluarea comportamentului
materialelor caracterizate prin elongatii de nivel ridicat.
Tn final, se poate afirma cd o etapa fundamental3 in
cadrul realizdrii unor modele virtuale compatibile, care
sa defineascd modul complex de reactie a structurilor
complexe de tip hibrid la actiunea fortelor de tractiune
si de forfecare este aceea in cadrul cdreia se defineste
in mod clar conceptul de comportament elastic al
conexiunilor realizate prin intermediul unor materiale
adezive. Alte elemente care trebuie clarificate se refera
la capacitatea exactd de incdrcare a jonctiunii i la
definirea modelului virtual care trebuie utilizat pentru

a obtine cele mai precise rezultate.
Michal NETUSIL, asistent in cadrul departamentului
de structuri din otel si lemn, Facultatea de Inginerie
Civild, Universitatea Tehnicd din Praga - Cehia
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Principii de renovare a fatadelor la cladirile de birouri
Ie"

Pe fondul cresterii gradului de constientizare a
relatiei de interconditionare dintre performantele
tehnice ale unei fatade si consumul de energie si
avdnd in vedere cresterea interesului beneficiarilor
pentru respectarea principiilor de sustenabi-
litate, comportamentul in exploatare specific
constructiilor constituie astdzi o preocupare pentru
specialisti. Acestia acordd o atentie deosebitd mai
ales operatiunilor de reabilitare, aplicate in vederea
obtinerii unor economii importante de resurse,
atitudinea respectivd avind ca efect o crestere
deosebitd a pietei renovdrilor in ultimii ani, la nivel
european. Odatd cu intrarea in vigoare, in urmd cu 9
ani, a directivei de eficientd energeticd a imobilelor
(EPBD), se poate afirma cd reabilitarea clddirilor
existente a devenit aproape obligatorie. Actualul
studiu isi propune sd defineascd o viziune strategicd
de ansamblu asupra solutiilor sistemice care pot
contribui la renovarea fatadelor, incluzind ghiduri,
recomanddri generale, modele de analizd etc.

Prin implementarea acestei metode de lucru, s-a
ajuns la formularea unor solutii diferite care iau in
considerare grupe complexe de factori ce exercitd
influente asupra sarcinilor de renovare. Un avantaj
major al aborddrii mentionate anterior este constituit
de stabilirea concretd a elementelor care trebuie sa
faca parte dintr-un asemenea proces, fiind vizatd,
in special, cresterea gradului de adaptabilitate a
peretilor cortind la diferitele circumstante de-a lungul
exploatdrii. Principiile respective au fost validate prin
realizarea mai multor studii de caz. Unul dintre acestea
s-a concretizat prin punerea in opera a unui proiect de
reabilitare care a avut ca obiectiv instalarea unui strat
vitrat suplimentar cu dispozitive HVAC integrate la o
cladire construitd in 1970. S-a insistat asupra menti-
nerii costurilor totale de functionare a imobilului si
a timpului neproductiv la cote minime, simuldrile
efectuate evidentiind faptul cd - prin economisirea
unei cote de 75% din energie - se poate ajunge la o
amortizare rapida a investitiei. Prin acest exemplu
se demonstreaza ca procesul de renovare nu are ca
efect doar cresterea sustenabilitatii, ci reprezintd si o
investitie profitabild.

Stadiul actual de dezvoltare a fatadelor
In domeniul executiei peretilor cortind s-a inregistrat
o dezvoltare acceleratd a tehnologiilor utilizate.
La inceputul secolului al XX-lea, au fost derulate
multiple cercetdri care urmdreau conceperea unor
structuri zvelte, caracterizate printr-un grad ridicat de
transparentd, ceea ce a dus la aparitia conceptului de
fatadd cortina. Gradul de personalizare si posibilitatile
multiple de prefabricare au facut posibil ca in ani
1960 - 1970 sd ia avant o noud modalitate de realizare
a imobilelor. Variantele edificate in prezent sunt
realizate din structuri de ofel, aluminiu si sticla, iar
tehnologia de fabricatie are o laturd orientatd puternic
spre partea manufacturierd (de fabricatie a profilelor),
fapt ce asigurd un potential uriag de diversificare a
productiei industrializate. Pe mdsurd ce beneficiarii
solicita tot mai mult respectarea exigentelor legate
de eficienta energeticd, oamenii de stiintd si-au

orientat preponderent cercetdrile cdtre integrarea
echipamentelor de climatizare n structura peretilor
cortind. Tendinta respectiva a dus la aparitia concep-
tului fatadelor duble (de tip ,double skin”). S-a ajuns
la concluzia cd este posibild includerea completd a
diverselor servicii mecanice in cadrul acestor structuri
si realizarea de fatade hibride, care sd asigure suportul
pentru sistemele integrate (cabluri electrice, aparate
de aer conditionat, grile de ventilatie naturald etc.).

Proiecte practice care implica utilizarea
de materiale moderne

In cadrul Universitétii Tehnice din Delft - Olanda a fost
implementat un program de cercetare ce vizeazd iden-
tificarea solutiilor potrivite pentru derularea operatiu-
nilor de reabilitare a peretilor cortina. S-a pornit de la
ideea cd aceste structuri constituie o parte integranta
a sistemului climatic al imobilului si, in consecintd,
nu pot fi abordate in mod individual. Imbunététirea
caracteristicilor de performantd ale elementelor de
anvelopare a unui imobil contribuie in mod activ
la cresterea eficientei de ansamblu, interferenta cu
influenta celorlalte componente ale cladirii fiind
limitata. Principala chestiune ce a trebuit solutionatd
pe parcursul cercetdrii a fost reprezentata de modul
concret in care se pot imbina procesul de renovare
sustenabila si obiectivul de fezabilitate din punct de
vedere economic. S-a dorit crearea unui ansamblu
ordonat de conditii ce trebuie avute in vedere si au
fost prezentate sugestii de sistematizare a intregului
proces, fiind vizate imobilele de birouri construite
intre 1960 si 1990. Dezvoltarea unor solufii specifice,
adaptate la diversele tipuri de constructii si verificarea
acestora in cadrul studiilor de caz a constituit partea
practicd a proiectului.

Aspecte principale aferente procesului
de modernizare la pereti cortina

Cele mai multe imobile de birouri au fost edificate in
Europa in perioada 1960 - 1980. Studii recente releva
faptul ca, in vestul continentului, peste 65% din
cladirile de birouri (excluzandu-le pe cele cu destinatie
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agricold) au fost executate inainte de 1978. 0 analiza
de piatd similard aratd cd pe un segment aflatin regres,
asa cum este sectorul imobilelor de birouri din Europa
de Vest, doar structurile din clasa A au sanse reale de a
fiinchiriate. In afara de elementele de spatiu disponibil
si amplasament, sunt luati in considerare numerosi
alti factori precum dotdri moderne, instalatii de aer
conditionat, grad ridicat de confort, consum scazut
etc. Din acest ultim punct de vedere, constructiile
analizate au relevat un grad deficitar de termoizolare
si 0 uzurd avansatd a instalatiilor, ambele elemente
ducand la pierderi importante de resurse. Astfel,
aproximativ 75% din consumul de energie primara
alocata sectorului economic tertiar (cel al serviciilor)
este destinat operatiunilor de incdlzire si conditionare
aaerului. Tmbuntétirea acestor aspecte ar putea avea
ca efect realizarea de economii importante atat in plan
financiar, cat si ecologic. Directiva EPBD a prevazut
dotarea cladirilor cu asa-numitul ,pasaport energetic”
- document oficial, redactat de specialisti si aprobat de
autoritati, ce atestd respectarea exigentelor in ceea ce
priveste eficienta energeticd. La nivelul UE, aplicarea
masurilor respective a devenit obligatorie incepand
cu anul 2007, insd, in multe state membre, au apdrut
intarzieri generate de neconcordantele cu prevederile
legislative nationale. 0 altd conditie obligatorie este
aceea ca planurile de reabilitare trebuie sa tina cont
de detaliile tehnice si arhitectonice initiale aferente
cladirii. Astfel, se considerd ca infrastructura existenta,
materialele si elementele de conexiune au un rol la
fel de important in economia cladirii, exercitind o
influentd comparabild cu aceea a sistemelor destinate
asigurarii protectiei impotriva incendiului, respectiv
a unui grad corespunzdtor de termo - fonoizolare.
In ceea ce priveste serviciile specifice, un element
important al procesului de reabilitare a unei fatade
cortind este acela cd operatiunile de imbunatatire
oferd posibilitatea inlocuirii complete si modernizdrii
respectivelor solutii tehnice. Instalarea unor unitdti
descentralizate in structura noului perete cortind
garanteazd o functionare optima, in conditii de
consum scazut. Actiunile de incdlzire, conditionare



a aerului, ventilare si alimentare a instalafiilor IT
pot fi optimizate, fard ca aceasta sa implice vreo
interferentd cu incinta cladirii. Efectul imediat este
acela al obtinerii unor economii importante, ca
urmare a eliminarii costurilor cu mutarea mobilierului
si personalului. Instalatiile existente pot fi mentinute
in pozitia initiald, urmand sd fie eliminate atunci
cand aceastd operatiune este fezabila din punct de
vedere financiar (de exemplu, in momentul in care se
realizeaza renovdrile la interior sau daca preturile la
materiale compenseaza suficient costurile cu forta de
muncd). Un element deseori ignorat ca factor deter-
minant in evaluarea productivitatii muncii este acela
al confortului persoanelor care activeaza in cadrul
imobilului. Anvelopa unei constructii moderne trebuie
sd asigure protectia termicd necesara (atat vara, cat gi
jarna), sa reduca efectul de stralucire, si maximizeze
gradul de iluminare interioara si de contact vizual cu
exteriorul etc. Oferind personalului oportunitatea de
a optimiza spatiul de lucru in functie de preferintele
proprii de confort, se obtine o majorare importantd a
eficientei actiunilor lucrative desfasurate. Instalatiile
descentralizate din categoria HVAC acorda utilizato-
rilor posibilitatea exercitarii unei influente directe
asupra conditiilor de mediu, adaptandu-le in mod
individual cerintelor proprii. Din punct de vedere
estetic, proiectele de renovare au trebuit intotdeauna
sa raspunda unor provocari arhitecturale speciale.
Daca se analizeaza o cladire de birouri din clasa A,
cateva elemente definitorii ale succesului actiunii de
inchiriere sunt reprezentate de identificarea locata-
rului cu imobilul, precum si de aspecte de design. In
general, chiriasii solicita variante reprezentative gi
puternic personalizate. Regulile existente la nivelul UE
in ceea ce priveste protectia monumentelor constituie,
la randul lor, o alta provocare, care vizeaza, printre
altele, respectarea unor cerinte speciale de proiectare.
In fine, aspectele financiare au un impact deosebit de
mare. O problemd actuala este constituita de posibi-
litatea producerii de energie chiar prin intermediul
fatadei cortind (prin inserarea panourilor fotovoltaice
sau utilizarea tehnologiei ,thin film” aplicate pe
panourile vitrate). Multe guverne ale statelor din
UE au decis sprijinirea proiectelor de reabilitare cu
ajutorul emisiunilor de obligatiuni sau prin crearea
unei legislatii fiscale favorabile. Pentru a beneficia de
avantajele respective, trebuie demonstrat faptul cd
operatiunile de reabilitare sunt mai rentabile decat
cele de demolare si reconstructie, precum si ca asigura
o valoare addugata certd, in raport cu situatia initiald.
Doar atunci cand actiunile de renovare sunt fezabile,
se poate vorbi despre sustenabilitate, economie de
energie si utilizarea unor materiale cu performante
superioare.

Dezvoltarea sistemelor utilizate

in proces

Pe parcursul deruldrii proiectului de cercetare, a fost
realizat un studiu pe pietele din Olanda si Germania.
Prin colaborarea cu firme importante din domeniul
imobiliar s-a dezvoltat o baza de date incluzand
imobilele reabilitate si pe cele care necesitd aceastd
interventie. S-a constatat faptul c, in general,
obiectivele finalizate au reprezentat solufii persona-
lizate, care au implicat un efort financiar destul de
semnificativ. De aceea, scopul principal al studiului a
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fost acela de a identifica strategiile care sa presupuna
utilizarea unor solutii complexe, disponibile pe scard
largd. Principiile de renovare a imobilelor de birouri
se divizeaza in doud categorii principale: solutii tradi-
tionale (de tip CW); fatade ,double skin” (DSF). Dupd
cum se mentiona anterior, procedurile de reabilitare a
acestor structuri ofera posibilitatea montajului de noi
instalatii HVAC. Pentru fiecare dintre variantele prezen-
tate anterior, au fost identificate mai multe solutii
constructive. In primul caz, s-a optat pentru inlocuirea
structurii existente cu o fatada similard prefabricata.
Principala preocupare a fost aceea a realizarii unei
conexiuni solide cu structura portantd existentd. S-a
demonstrat faptul cd o asemenea solutie tehnicd este
fezabild atunci cand se pune problema unei renovari
totale a imobilului si este mult mai economicd decat
0 eventuald demolare. A doua solutie identificatd
s-a materializat prin inlocuirea planurilor vitrate cu
sortimente termoizolante. Costurile in acest caz sunt
scazute si proiectul este sustenabil in ceea ce priveste
materialele utilizate. Aplicarea unui strat de sticla
dinspre interior a reprezentat, la randul sdu, o solutie
interesantd, indiferent cd a fost vorba de elemente
continue sau de unitati vitrate individuale (module).
0 variantd ce si-a demonstrat eficienta a fost aceea
reprezentatd de instalarea unui perete cortind
suplimentar, atasat structurii existente. De requld,
metoda respectivd constituie o solutie relativ ieftina,
asigurand o crestere a gradului de termo - fonoizolare.
Orice fatada dubla prezintd, totusi, riscul supraincal-
zirii in sezonul estival, implicand, totodatd, o serie de
deficiente in ceea ce priveste protectia la incendiu.
De asemenea, ochiurile mobile asigurd un transfer
ridicat al zgomotului, existand in mod suplimentar
probabilitatea aparitiei de condens pe foaia exterioara
corespunzdtoare. Specialistii au demonstrat ca este
posibila solutionarea acestor deficiente, promovand
modelul de fatade duble prevazute cu coridoare sau
de tip ,cutie”. Acestea garanteazd o izolare orizontald
si verticald a fiecarei componente, ceea ce duce la
cresterea posibilitdtilor de control. Din punct de
vedere tehnic, se apeleaza la instalarea unor elemente
prefabricate la peretele existent. Cea mai complexa
abordare a fost aceea a structurilor DSF ce integreaza
totalitatea serviciilor care asigura functionarea in
conditii optime a imobilului, la un grad maxim de
flexibilitate. Principalele dificultati constau in proiec-
tarea noilor conexiuni electrice si accesul acestora in
interior (care se realizeaza prin penetrarea structurii
portante). 0 astfel de constructie experimentald a fost
realizatd in urmad cu 12 ani de specialigtii Universitatii
Tehnice din Delft, rezultatele constituind o bazd pentru
dezvoltarea unui sistem cu performante superioare
din punct de vedere al gradului de confort si eficientei
energetice.

Reabilitare fara interferente

cu mediul interior

Pentru cercetarea acestei solufii constructive a fost
ales un imobil cu zece niveluri, realizat in urma cu
40 de ani. Fatada existenta prezenta, nainte de
inceperea lucrdrilor de renovare, defectiuni grave,
cum ar fi, de exemplu, infiltratii de apa pluviala i
lipsd de etanseitate la aer. Proiectul initial prevedea
dotarea completa cu instalatii de aer conditionat,
actionate de la nivel central. Tn aceastd etapa,

consumul se ridica la valoarea de 1,2 milioane kWh/
an, din care circa 80% era ponderea consumului
aferent operatiunilor de incalzire si conditionare a
aerului. Tn momentul inceperii actiunilor de reabili-
tare, imobilul se afla in exploatarea proprietarului,
care intentiona sd identifice potentiali locatari. Una
dintre problemele ridicate a fost aceea ca interioarele
fuseserd recent renovate, astfel incat era exclusa
orice interventie din aceastd directie, intrucat ar fi
presupus costuri suplimentare importante. De aceea,
solutia optima a fost consideratd aceea a instaldrii
unei fatade dinspre exterior, metoda consideratd
ca avand un impact distructiv minim. Pe scurt, s-a
propus inlocuirea ferestrelor vechi si aparatelor de
aer conditionat, urmatd de aplicarea unui sistem de
extraizolare. Studiul de fezabilitate a aratat, insd, ca
procedura respectiva ducea la cresterea substantiala
a costurilor. 0 a doua versiune a fost reprezentatd de
instalarea unei intregi anvelope climatice, dotata cu
sisteme solare de evacuare a aerului viciat. Si aceastd
variantd s-a dovedit costisitoare. In final, solutia
aleasd a fost aceea de combinare a avantajelor oferite
de cele doud sisteme prezentate anterior. A rezultat
o fatada realizatd din panouri vitrate, amplasata in
fata structurii existente, montantii fiind conectati cu
o retea din otel atasatd la structura portanta (ceea ce
a dus la obtinerea unei stabilitati maxime si a unui
grad ridicat de transparentd). Peretele cortind initial
nu a fost modificat. Tn cavitatea astfel creata au fost
montate instalatii speciale de stropire de tip sprin-
kler, pentru stingerea incendiilor. Pentru a preveni
interferenta cu mediul interior, pentru montajul
aparatelor HVAC s-au utilizat vechile sisteme de
ancorare, echipamentele respective asigurand - in
mod individual - atat incalzirea, cat si conditionarea
aerului. Dupa finalizarea lucrdrilor, a fost masurat
consumul de energie primard, constatandu-se
diminuarea acestuia de la 315 kWh/mp*an la 81
kWh/mp*an. Calculele au indicat ca sumele cheltuite
pentru intreaga operatiune pot fi compensate din
economiile de energie in aproximativ 18 ani, ceea ce
se incadreazd in mod optim in perioada de exploatare
a sistemelor utilizate. Alte avantaje adiacente sunt
constituite de cresterea tarifului de inchiriere si a ratei
de ocupare a imobilului.

Proiectantii au sarcina de a promova
corect solutiile de renovare
Se poate afirma faptul ca fatadele constituie unele
dintre cele mai importante si complexe structuri dintr-
un ansamblu construit. Integrarea noilor materiale i
dispozitive de instalatii in cadrul acestora constituie
provocarea tehnologica a epocii contemporane, rama-
nand, totodatd, una dintre sarcinile majore pentru
viitor. Conceptele de renovare a fatadelor si reproiec-
tare a instalatiilor pentru asigurarea unei functionari
descentralizate pot fi abordate doar in mod integrat,
astfel asigurandu-se imbunatatirea sustenabilitatii si
economia de materiale. In prezent, piata cladirilor de
birouri ofera un front de lucru suficient de mare, iar
potentialul de salvare a resurselor este deosebit de
important. In continuare, cea mai importanta sarcina
pentru designeri este aceea de a dovedi beneficiarilor
fezabilitatea noilor solutii tehnice.

Thiemo EBBERT, profesor in cadrul catedrei de

proiectare a Universitatii Tehnice din Delft
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Comunicarea - factor esential pentru producatorii de ferestre

In ultimul timp, cercetdtorii din bransa de
constructii au devenit tot mai preocupati de studiul
relatiilor de colaborare dintre factorii implicati
in procesul de edificare a imobilelor, elabordnd
o serie de analize specifice ale cdror rezultate sd
poatd contribui la imbundtdtirea colabordrii si, in
consecintd, la atingerea cat mai rapidd a scopului
final al oricdrei cooperdri de genul asa-numitelor
»aliante conjuncturale neechitabile” - si anume
definitivarea cu succes a proiectelor complexe
de investitii. Recent, o echipd de specialisti ce
fac parte din mediul universitar din Suedia (drd.
Samuel Forsman, drd. Anders Bystedt si dr. Micael
Ohman- dela Facultateade Tehnologie aLemnului,
Universitatea Politehnicd din Luled) au publicat
un studiu intitulat ,Interactiunea in procesul
de constructii - efecte ale sistemului actual de
colaborare pentru fabricantii de tdmpldrie din
lemn stratificat”. Documentul are ca scop definirea
parteneriatului dintre furnizorul de ferestre si
antreprenor, din perspectiva procesului de apro-
vizionare, precum si a eventualelor deficiente, in
vederea remedierii acestora. In cele ce urmeazd,
sunt prezentate cele mai importante aspecte
reliefate de expertii suedezi, care pot constitui o
expertizd utild, fundamentatd pe baze stiintifice,
aflatd la dispozitia managerilor firmelor speciali-
zate din industria tampldriei termoizolante.

Cooperarea in constructii implicd un proces in care
persoane fizice sau organizatii - prin actiunile lor - se
influenteaza reciproc in termeni de management al
comunicarii si parteneriatului. in mod traditional,
procesul de edificare a cladirilor este bazat pe proiecte
si se caracterizeaza printr-un set de madsuri tipice,
unilaterale, cum ar fi predeterminarea productiei/
executiei, organizarea de santier si alte proceduri
temporare. Gradul mare de complexitate si fragilitatea
relatiilor punctuale de afaceri, ce implica participarea
unor agenti economici interconectati doar in mod
conjunctural, pentru a lua parte doar la anumite etape
ale procesului de constructie, au impus ca o conditie
obligatorie comunicarea comprehensiva, ca rezultat al
parteneriatului conjunctural dintre partile implicate
intr-un proiect. Referindu-se la interactiunea dintre
diversele firme specializate, reprezentantii Universitatii
Politehnice din Luled au explicat cd principala motivatie
a colabordrii dintre producdtorii de ferestre din lemn
stratificat si antreprenori rezida, in primul rand,
necesitatea obiectiva a coordonarii efortului comun,
depus in vederea finalizarii proiectului. in al doilea rand,
un alt aspect deloc de neglijat ar mai fi constituit si de
implementarea procedurilor de planificare a termenelor
de executie, stipulate in contractul incheiat cu investitorii
(beneficiarii). Comunicarea se axeaza pe adresarea unor
intrebari detaliate, astfel incét raspunsurile sa aiba un
caracter de rezolvare a problemelor, intr-o perioadd
cat mai scurta de timp. Comunicarea dintre fabricantul
de tdmpldrie si partenerul sdu, care - de obicei - are o
viziune mult mai ampla asupra intregului proiect, are
ca scop transferul de informatii, efectuat de multe ori
pentru a fi observate in timp util eventualele modificari,
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cadrul proiectului. Intrucdt procesul de constructie se
caracterizeazd printr-un grad mare de fragmentare,
fiind incredintat multor subantreprenori de specialitate,
fluxul de informatii este afectat de sincope, respectiv de
precaritatea, lipsa de acuratete si insuficienta datelor
care se transmit intre diferitii operatori ce participd la
lucrari. Reprezentantii firmelor de constructii - si cu atdt
mai mult cei ai companiilor producatoare de ferestre -
lucreaza si fac parte dintr-un mediu de afaceri extrem
de competitiv, in care cultura organizationala se bazeazd
pe neimpdrtdsirea propriei experiente catre terti si pe
protectia unor informatii esentiale, in scopul fructificarii
unilaterale a eventualelor oportunitti. In opinia autorilor
P. Polesie, M. Frodell si P. E. Josephson (membri suedezi ai
grupului multinational de cercetare a conceptului lean
construction”), al cdror studiu - intitulat, Implementarea
standardelor de afaceri in cadrul IMM-urilor din ramura
de constructii” - a fost prezentat in 2009 la conferinta
specializata din Taiwan (aflatd la editia a XVII-a), aceste
aspecte impiedica dezvoltarea efectiva si pe baze suste-
nabile a intreqului domeniu. In acelasi timp, A. Santos,
C. Torres i alti experti sustin cd, de multe ori, societatile
nu reusesc sa puna in aplicare si s mentina practicile
standard de afaceri (bazate pe concurenta loiald) din
cauza lipsei coeziunii echipei proprii si a lacunelor de
comunicate interdepartamentale. Opiniile respective nu
sunt, insa, sustinute de alti specialisti (M. Holst), care
sustin cd experienta comuna si utilizarea cunostintelor
dobandite in afara traditiei specifice mediului de afaceri
devin elemente tot mai frecvente. Aceastd tendintd, a
unor grupuri de lucru transnationale, este un rezultat al
faptului ca organizatiile trebuie sa identifice raspunsuri
rapide la provocarea de a deveni functionale intr-o retea
din ce in ce mai globalizatd pe plan mondial.

Furnizarea de tamplarie la comanda
constituie o sarcina dificila

Livrarea cdtre antreprenori a tampldriei din lemn,
in variante unicat, reprezentand produse cu valoare
addugata mare constituie principala strategie de afaceri
a producdtorului de ferestre la comanda ce a fost selectat
pentru acest studiu de caz. Ansamblurile executate
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la comanda (make-to-order - MTO) si cele modificate
pentru a se potrivi unor intentii atipice de utilizare
(engineer-to-order - ETO) se referd, in primul caz, la
produse personalizate, executate pentru a se potrivi
unor exigente specifice, iar in al doilea caz, la crearea sau
transformarea unor unitati existente de fereastrd, pentru
a le atribui alte caracteristici de performanta. Denumitd
in cadrul analizei ,furnizor de tamplarie”, firma cercetata
este specializata in fabricarea de ferestre, usi de intrare,
elemente vitrate de partitionare, scari de interior, mobilier
si altele. Intrucat furnizarea acestor sisteme constructive
implica diverse interactiuni si crearea/mentinerea unor
fluxuri de informatii intre diferitii parteneri de afaceri, nu
este surprinzator faptul ca au fost observate mai multe
neconcordante care au afectat relatia de afaceri dintre
antreprenor si producatorul de tamplarie. In mod similar
altui studiu, elaborat in 2010 de o echipa de cercetatori
din Brazilia (Reymard Melo si Thais da Alves), care trata
problematica livrdrii usilor din lemn standardizate
(prefabricate), s-au observat si la nivelul fabricantului de
ferestre personalizate deficiente in ceea ce priveste fluxul
de informatii, precum si lipsa integrarii intr-un sistem de
relatii cu partenerii de afaceri. Totodatd, neincrederea
si anumite conditii nefavorabile, observate inainte de
semnarea contractului de colaborare, au constituit alte
aspecte comune atat producdtorului de usi standardizate,
cat si celui ce face obiectul studiului autorilor suedezi.
Faptul cd furnizarea de tamplarie la comanda reprezinta
un demers dificil rimane de necontestat, iar dezavanta-
jele necooperarii sunt mult mai pronuntate decat in cazul
livrdrii de ansambluri standardizate, unde singurul efect
negativ a fost acela al anularii avantajelor date de insusi
procesul de prefabricare a unitatilor de usi. Efectuat
intr-o perspectivd sistemicd, studiul specialistilor suedezi
este elaborat in mod unilateral, din punctul de vedere
al fabricantului de tampldrie, punandu-se accent pe
intrequl proces, de la proiectare pana la produsul finit.
Analizand chiar si in conditiile date interactiunea dintre
furnizorul de tamplarie si antreprenor, asa cum aceasta
aavut locin cadrul unui santier operational in anul 2009
(dupa declansarea recesiunii), relatiile si contactele
dintre cele doud entitati pot fi intelese mult mai usor.



Aspecte teoretice ale conceptului

de cooperare

In mod traditional, procesul de fabricatie a tamplariei
(ca, de altfel, a oricrui bun de folosintd indelungatd)
poate fi descris ca o operatiune caracterizatd prin
valoarea addugatd mare a rezultatului final, materiile
prime fiind transformate in diverse produse finite,
comercializate de compania respectiva. Comparand baza
conceptuald a procedeului conventional de constructii
cu noua teorie de ,lean production’, se demonstreazd
cd simpla conversie a materiei prime in produse finite
(pe baza formulei clasice de tip intrare-iesire) nu mai
constituie o optiune de actualitate. Desi productia va
include mereu un set de operatiuni care sunt controlate
in fiecare etapa si imbundtdtite periodic, trebuie sa se
ia in considerare - asa cum se intdmpld in cazul teoriei
integratoare ,lean construction” - protectia mediului (de
exemplu, printr-un flux operational de gestiune optima a
deseuri) si asigurarea unor servicii pentru clienti, care sa
fie percepute ca o valoare intrinsecd a produsului in sine.
Astfel, teoria ,lean construction’; aplicabild sectorului de
ferestre, adaugd o noud dimensiune activitdtii firmelor
specializate - i anume aceea a interactiunii tuturor
operatiunilor productive. Tntrucat industria constructiilor
este intr-adevar orientatd spre conversie, dupa cum s-a
observat si la nivelul fabricdrii unor bunuri, managerii
companiilor de profil se afla aproape in imposibilitatea
de a controla numarul activitatilor ce nu adaugd valoare
proceselor specifice, fiind mult mai putin capabili de a
gestiona in mod optim inovatiile continue din domeniu.

Productie de ferestre cu forme atipice,
realizata initial cu utilaje CNC

In studiul specialistilor suedezi, furnizorul de tamplarie
este 0 companie ce asociaza activitatea de productie cu
vanzarile directe, ceea ce inseamna ca are capacitatea de
a primi si solutiona cererile de ofertd, de obicei, in doud
cazuri. Primul dintre acestea presupune cd antreprenorul
efectueaza calcule specifice pentru materialele/sistemele
constructive necesare unui posibil proiect i stabileste
costurile aferente pentru viitorul proprietar incd din
primele etape ale alegerii produselor de constructii. Al
doilea caz se referd la situatia in care antreprenorul detine
deja un proiect de la investitor, in cadrul caruia se descriu
sistemele ce trebuie solicitate, astfel incat achizitia va
interveni in ultima fazd a selectiei materialelor. Aceasta
procedurd inseamna ca un proiect este prelucrat de doua
ori inainte de semnarea unui contract intre client (antre-
prenor) si organizatia studiata. Cererile de oferta includ
deseori requli relativ detaliate si complexe, in functie de
prevederile legale, precum si definitii/cerinte specifice
proiectului respectiv, care sunt interpretabile i trebuie
analizate cu atentie, in vederea identificdrii punctelor
comune. Tn situatia producatorului de tamplarie ce face
subiectul studiului de fatd, un antreprenor - cdruia i s-a
incredintat sarcina de a comanda diversele materiale si
sisteme constructive pentru executia unui imobil atipic de
birouri - a transmis o solicitare pentru fabricarea si livrarea
a 12 ferestre cu forme deosebite (ce presupuneau folosirea
metodei,engineered-to-order” - ET0), in vederea respec-
tarii designului propus initial de arhitect. Gradul sporit de
complexitate a comenzii a presupus, astfel, verificarea
geometriei ansamblurilor si proiectarea tridimensionald
a acestora, intrucat - pentru evitarea eventualelor abateri
dimensionale - fabricantul de ferestre a folosit echipa-
mente de tip CNC pentru debitarea exactd a profilelor,
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care presupun o interventie minima a factorului uman. De
altfel, dificultatea realizarii si instalarii ferestrelor respec-
tive era determinata mai ales de faptul cd orice deviere de
[a schitele initiale ar fi indus aparitia unor probleme greu
de solutionat dupa finalizarea procedurilor de livrare.

Perceptia factorilor de decizie,

dezvaluita prin metoda interviului
Principalii factori cu putere de decizie implicati in proiectul
cladirii de birouri au fost reprezentati de investitor (client) -
KJ, arhitecti (JF, FB si JB), antreprenor general (HR) si
coordonatorul constructiei (persoana fizica, EJ, desemnatd
de beneficiar - in calitate de tertd parte - pentru a face
legatura intre proiectanti, firma de constructii si diversii
subantreprenori specializati). In vederea stabilirii modului
de cooperare intre acestia si fabricantul de tamplarie (CH),
precum si in scopul relevarii opiniei (mentalitatii) fiecarui
decident, s-a considerat potriviti metoda intervievdrii
directe. Astfel, KJ (un important investitor institutional)
considera cd principala premisd pe care se bazeaza succesul
proiectului consta in utilizarea capacitafii proprii, precum gi
a celei pe care o are antreprenorul general (de asemenea,
o firma de mari dimensiuni), de a fructifica experienta
resurselor umane bine pregatite profesional si a facilita
comunicarea dintre angajatii ambilor agenti economici.
Astfel, schimbul de informatii intre cele doud parti s-a
efectuat in timp real, pe tot parcursul deruldrii lucrdrilor,
prin intermediul unui sistem IT special, cu o interfatd
online, prin intermediul cdreia datele se pot accesa de
la distanta. Corespondenta prin e-mail, ca si reuniunile
de lucru sunt considerate, de asemenea, principalele
procedee de comunicare, iar interactiunea intre factorii
de decizie s-a imbunatatit considerabil in momentul
in care subantreprenorii si furnizorii de materiale au
inceput sd semnaleze diverse probleme si sa ofere solutii
prin intermediul interfetei IT. Interesant este faptul cd,
in dedlaratia sa, clientul a mentionat ca, desi fumizorii
externi cunosteau modul prestabilit de comunicare, nu
au solicitat din proprie initiativa acces la bazele de date
respective, ceea ce indus initial impresia ca procedura
interactiunii prin tehnologia informatiei nu poate fi
mentinutd pand la definitivarea cladirii. Beneficiarul a
concluzionat, astfel, cd stabilirea inca din primele faze ale
constructiei a unei metode unitare de comunicare intre
parti reprezintd cea mai buna solufie. Potrivit arhitectilor,
JF, FB i JB, rolul principal al unui proiectant constd in
identificarea cerintelor investitorului §i transpunerea
acestora in practica, fara a se neglija ideea creativitatii in
design. Astfel, cooperarea dintre client si arhitect constituie
un aspect esential, care nu poate fi eludat, iar in acest sens
oimportantd deosebitd a fost acordata intalnirii directe. Cei
trei arhitecti au ajuns la concluzia cd dialogul intre parti a
asigurat succesul cooperdrii in procesul de constructie,
subliniind insa ca nu toti factorii de decizie au participat
permanent la discutii, cum a fost si cazul fabricantului de
tamplarie, care si-a asumat o sarcina dificild, insd nu a luat
direct legatura cu proiectantii. Coordonatorul constructiei,
EJ, a fost cel mai in masurd sd indice principalele nereguli
de comunicare, intrucat a fost desemnat sa gestioneze
modul in care se implementeazd eventualele schimbari de
design (deci, relatia dintre investitor i arhitect), precum si
interactiunea dintre antreprenor si furnizori. Considerand
ca nivelul comunicarii a fost deficitar, iar schimbul de
informatii dintre producdtorul de tampldrie si antreprenor
s-a efectuat cu dificultate, EJ a ardtat cd solutiile adoptate
in vederea remedierii multor probleme au fost empirice,

astfel incat s-ar fi impus ca stabilirea aspectelor ce tin de
designul special al ferestrelor sa fi fost efectuata inainte
de inceperea lucrérilor la clidirea in cauza si nu ulterior. Tn
fine, antreprenorul (HR) constata cd proiectul a avut succes,
desi au existat anumite stari conflictuale in ceea ce priveste
partea de proiectare. HR sustine ca schitele inmanate
fabricantului de tamplarie au fost de multe ori ilizibile, iar
furnizorul de ferestre nu a semnalat problema respectiva
la timp. Coordonarea optimd a procesului de constructie,
dezvoltarea de competente i existenta unei proceduri
standardizate a transferului de informatii, la care sd
participe toti factorii de decizie, au fost principalele solutii
indicate de HR pentru solutionarea neregulilor. Evident,
producatorul de tampldrie (CH) a avut o opinie diferita refe-
ritoare la colaborarea cu antreprenorul (HR) si cu persoana
implicatd in coordonarea proiectului (EJ). Directorul
departamentului de vanzdri al companiei CH crede ¢, in
ceea ce priveste interactiunea cu firma de constructii, in
general, nu exista niciun dialog in faza preliminard a lucra-
rilor. Tn cazul studiat, din cauza antreprenorului, au existat
pe santier anumite nereguli legate de imposibilitatea
pozitionarii corecte a tamplariei in cadrul zidariei, desi a
recunoscut cd au existat si anumite erori de productie ale
firmei proprii, justificate de lipsa de acuratete a detaliilor
din schitele tehnice inménate de proiectant. Seful sectiei
de fabricatie a explicat, in schimb, cd implicarea in acest
proiect a presupus cheltuieli fara precedent (atat legate de
aspectul temporal, cat si de dezvoltarea unor produse noi
si/sau imbunadtatite), care nu au fost acoperite integral de
veniturile incasate. De asemenea, s-au constatat nereguli
si in ceea ce priveste modul in care membrii diviziei
comerciale au decis sd partajeze cu personalul productiv
informatiile referitoare la comanda de ferestre atipice. in
concluzie, interactiunea dintre fabricantul de tampldrie si
antreprenor a fost influentatd negativ prin definirea neco-
respunzatoare a interfetei de comunicare si prin lipsa unor
proceduri standard (atét interne - la nivelul organizatiei
studiate, cét si intre principalii operatori). Principala solutie
identificatd de autorii cercetdrii consta in stabilirea - inca
din faza initiald, de precontractare - a unei modalitati
unitare de colaborare intre producdtorul de ferestre,
antreprenor, arhitect si beneficiar, procedura respectivd
urmand a fi respectatd pe tot parcursul derularii relatiilor
de afaceri. Lacunele constatate s-au observat mai ales in
ceea ce priveste managementul lantului de aprovizionare
(supply chain), perceput ca un proces economic relativ
complex, care leaga furnizorii, producdtorii, depozitele,
logistica, distribuitorii si clientii finali, luand forma unei
colectii integrate de aptitudini si resurse cu scopul livrarii
- in conditii de maxima competitivitate - a ansamblurilor
finite. Nici gestiunea informatiei interdepartamentale nu
a constituit un punct forte al firmei analizate, cauzénd o
discontinuitate a fluxului de know-how, ce reprezinta un
aspect esential pentru companiile ce furnizeaza tampldrie
din categoria ETO. Interactiunea permanentd intre
operatorii implicati in proiect, procedeele standardizate,
activitatea dedicatd exclusiv cutdrii si analizei informatiilor
relevante, limitarea sincopelor de livrare si orientarea spre
actiunile ce aduc valoare addugatd mare sunt numai cateva
dintre strategiile ce pot fi adoptate de firmele din bransa.
Tmbunétatirea gradului de standardizare a procedurilor de
comunicare, pornind de la relatia directd cu investitorul, va
avea ca rezultat o consolidare a fluxului de informatii si, ca
urmare, realizarea cat mai rapidd a scopului propus, sustin
autorii studiului.

Cosmin DINCU
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Noi amendamente, aduse normativelor europene

Experienta acumulatd in cei cinci ani care au
trecut de la adoptarea prevederilor standardului
european armonizat EN 14351-1 referitor la fabri-
catia de ferestre si usi pietonale de exterior fard
rezistentd la foc si caracteristici de etansare la fum,
interval ce include si perioada corespunzitoare
fazei de coexistentd, a relevat aparitia citorva
neajunsuri care au impus o corectare imediatd,
prin intermediul unor amendamente la norma
precizatd. In acest moment, o procedurd similard
se aplica si documentului ce reglementeazd
activitatea de executie a fatadelor cortind (EN
13830), cazin care se impune implementarea unui
proces mult mai complex de analizd si reevaluare.
Aceastd situatie a fost generatd de acordarea unei
atentii insuficiente la elaborarea primei variante
in ceea ce priveste mai multe detalii importante,
cum ar fi: deflexia permisi la aplicarea unor
tensiuni din vant; problema echipotentialitdtii;
delimitarea precisd intre conceptele de fereastrd si
fatadd cortind etc. Momentan, specialistii comisiei
tehnice TC 33, din cadrul Comitetului European de
Standardizare (CEN), deruleazd o activitate intensd
in acest sens, urmdnd ca in viitorul apropiat sa fie
date publicitatii versiunile adnotate.

In ceea ce priveste ansamblurile de ferestre, demersul
respectiv a fost deja finalizat, prin aprobarea amenda-
mentului A1, care aduce o serie de lamuriri importante
pentru companiile ce activeaza in bransd. In ultimii
ani, procesul de proiectare a ferestrelor s-a dezvoltat
considerabil, designerii orientandu-se cu obstinatie
spre imbunatdtirea caracteristicilor de termoizolare
ale produselor promovate pe piatd. Rezultatul obtinut
a fost acela al imbunatatirii substantiale a valorii coefi-
cientului de transfer termic, in vreme ce alte astpecte,
cum ar fi, de exemplu, cele referitoare la compatibili-
tatea cu utilizarea preconizata a unei ferestre, privitd
a un ansamblu, au fost neglijate sau, mai grav,
complet ignorate. Un alt aspect a captdtat, recent, o
tot mai mare relevanta, si anume cresterea costurilor
cu materiile prime si materialele utilizate la fabricatia
sistemelor componente ale tampldriei, ceea ce a dus
la reconsiderarea modului de executie a acestora (apli-
candu-se modificdri ce vizeaza, in special, grosimea
peretilor profielor sau gabaritul armaturilor din otel).
Pentru asigurarea unor produse de nalta performanta
(in special atunci cand este vorba despre modelele
realizate din PVC), se impune respectarea unor principii
stricte, mai ales atunci cand se pune problema evaludrii

Tabel 1- Etanseitatea la aer; dasificarea produselor

Clasa, conform prevederilor

Specificatia pentru produs EN 12207

Ansambluri de usi exterioare pietonale cu etangare ]
perimetrald continua

Ferestre fixe si mobile, cu garnitura perimetrala )
continua

Supralumini fixe sigialte in zona de falt 3

Tabel 2 - Deflexii permise ale elementelor structurale

0mm < 3.000mm 1/200

5mm +1/300
1/250

3.000 mm < 7.500 mm
>7.500mm

potrivirii cu intentia de utilizare. De multe ori, aspectul
respectiv capatd o prevalentd neta asupra caracteristi-
cilor de performanta obligatorii, mentionate in cadrul
standardului EN 14351-1 (este vorba despre: termo
- fonoizolare, rezistentd la vant, impermeabilitate la
apa, etangeitate la aer, emisii de substante periculoase
si capacitate de incdrcare a dispozitivelor de sigurantd).
Metodele conventionale de testare definite in normativ
nu sunt suficiente pentru a identifica punctele slabe in
ceea ce priveste acest aspect atunci cand sunt analizate
produse optimizate din punct de vedere tehnic. Acesta
reprezinta motivul principal pentru care specialigtii
IFT Rosenheim au elaborat Ghidul FE-13/1 ,Utilizarea
adecvatd a profilelor din uPVC pentru productia de
ferestre. Testare si clasificare”.

Interpretarea standardelor

si aplicarea normelor suplimentare

In prezent, noul proiect de standard european prEN
16034, ce reglementeazd aplicarea marcajului CE la
modelele de ferestre si usi cu proprietdti de rezistenta la
foc si caracteristici de control al emisiilor de fum se afld
in faza finald. Atunci cand este analizat domeniul de
aplicare al normei respective, devine foarte clar faptul
cd toate caracteristicile de performantd aferente sunt
dejainclusein cadrul EN 14351-1. Acest lucruinseamnd
faptul ca produsele din categoria precizata sunt regle-
mentate de doud sau chiar mai multe acte legislative
diferite (dacd se iau in considerare i directiva masinilor
electrice si cea a dispozitivelor alimentate la tensiuni
mici). In asemenea cazuri, se aplicd de obicei un marcaj
CE comun, care include caracteristicile de performantd
obligatorii incluse in toate normele mentionate (figura
1). Pentru modelele de usi actionate electric, prin
intermediul unor dispozitive automate de operare
(denumite generic ,usi automate”), in plus fatd de
exigentele din EN 14351-1 se aplica prevederile prEN
12650 ,Usi industriale - Terminologie. Partea intai:
tipologie” Descrierea cerintelor pentru produsele din
categoria respectivd, ce este furnizata in documentul
precizat, din cauza neclaritafii termenilor nu asigura
o conformitate optima pentru produsele in cauza.
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Pe termen scurt, nu este posibila o revizuire majord
a documentului comunitar, astfel incat specialistii
apeleazd la o metodd de compromis, care constd
in evaluarea produselor exclusiv pe baza normei
aplicabile usilor cu actionare manuald. De asemenea,
si pentru aceste sortimente sunt valabile prevederile
nationale, in vigoare in majoritatea tarilor membre al
Uniunii Europene.

Determinarea etanseitatii la aer

si a transmitantei termice

Experineta practicd acumulatd a demonstrat faptul cd,
in special la sortimentele de tampldrie termoizolantd
cu design atipic, este dificila evaluarea caracteristicii
de performantd a etanseitatii la aer (care constituie o
proprietate obligatoriu de declarat in anumite state
din UE, cum ar fi, de exemplu, Germania, unde nu
se permite incadrarea proprietatii respective in clasa
fard performante determinate’, conform prevederilor
requlamentului EnEV 2009). Tn consecinta, in cadrul
Anexei | a standardului a fost inclusa o metoda simpli-
ficatd ce facilizeaza declararea parametrului respectiv
si incadrarea acestuia intr-o clasd corespunzdtoare
(dupa cum se observa in tabelul 1). Astfel, nu mai
este necesard deteminarea prin incercari de laborator,
fiind suficientd utilizarea datelor intabulate. in ceea ce
priveste transmitanta termicd, in varianta revizuitd a EN
14351-1 este inclusd o lista actualizata a standardelor
de referintd ce pot fi aplicate pentru calculul variabilei
respective. 0 noutate este aceea ca norma de referinta
a devenit versiunea din 2006 a EN 1SO 10077-1, care a
inlocuit-o pe cea din 2000. Ca rezultat, se inregistreaza
o deteriorare a valorior Psig corespunzatoare baghetelor
distantier realizate din aluminiu sau otel, utilizate la
fabricatia geamului termoizolant. Astfel, rezulta un efect
negativ direct asupra nivelului coeficientului U aferent
vitrajului, in valoare absoluta de 0,1 W/mpK. Pentru a
putea continua utilizarea indicatorilor istorici valabili
pentru intrequl ansamblu de tamplarie, standardul
stabileste ca valoarea coeficientului de transfer termic
se corecteazd cu cuantumul mentionat. Cerintele tot
mai stringente ale normelor in vigoare pot fi indeplinite



prin utilizarea unor distantieri imbunatatiti din punct de
vedere termic, intrucat versiunea actuald a standardului
permite utilizarea datelor din tabelele aferente acestor
sisteme pentru a stabili mdrimea transmitantei termice.
In plus, in cadrul Anexei J este introdus, ca noutate, un
tabel ce simuleazd impactul utilizarii gprosurilor asupra
valorii coeficientului de transfer temic.

Procedura de transfer

al raportului de testare ITT

Unul dintre elementele inovatoare care au devenit
accesibile odatd cu adoptarea amendamentului A1 este
constituit de legiferarea metodei de transfer in sistem
de cascadd a rezultatelor raportului de testare ITT.
Astfel, un proiectant de sistem (care poate fi furnizor,
designer, fabricant de componente sau organism ce
presteaza servicii cdtre producatori) poate: realiza
un produs folosind elemente fabricate de el insusi
sau de terti; verifica acest model; oferi fabricantilor
rezultatul raportului de testare. Acestia din urma au
mai multe obligatii, cum ar fi: incheierea unui contract
cu proiectantul de ansamblu pentru utilizarea ITT si a
documentatiei aferente; respectarea instructiunilor de
instalare furnizate; punerea la dispozitia solicitantilor
a documentatiei care demonstreaza combinatia de
sisteme utilizate si caracteristicile fluxului de productie;
pastrarea unei copii a raportului de testare pentru o
perioadd prestabilita (inclusiv dupa ce modelul respectiv
a fost retras din productie). In ceea ce priveste cealalt
parte, aceasta trebuie sa se asigure de introducerea
instructiunilor pe care le-a elaborat in cadrul procesului
de control al productiei (FPC). O precizare importantd
este aceea ca fabricantul rdmane singurul responsabil de
conformitatea produsului propriu cu toate declaratiile de
performantd mentionate in acest document. Metodele
clasice de control vizeaza: testarea/inspectia produselor
sau a partilor componente din cadrul fluxului de fabri-
catie, respectiv verificarea sortimentelor finite. Auditul se
realizeazd pe baza unui plan bine structurat (care include
frecvente si criterii specifice), realizat de producator, in
conformitate cu prevederile relevante ale standardelor
in vigoare. Este necesar ca modelele individuale sau
loturile de mari dimensiuni sa poatd fi urmarite din faza
de aprovizionare pana in cea de instalare (caracteristica
definitd de specialisti prin termenul de trasabilitate),
pe baza unui sistem de codificare sau a unor marcaje
proprii. De asemenea, trebuie ca fiecare fabricant sd
elaboreze proceduri de rezolvare a problemelor generate
de ansamblurile neconforme, iar inregistrérile in care
acestea sunt incluse sd fie pdstrate pentru o consultare
ulterioara. n ceea ce priveste actiunile corective, scopul
declarat este acela de eliminare a cauzelor care au deter-
minat neconformitatea, in scopul prevenirii repetdrii
acestora. Inspectia fabricii este impartita in doud actiuni
distincte: verificare initiala si supraveghere continua. in
prima categorie se va controla daca:

® procedurile aferente sunt documentate, in confor-
mitate cu prevederile standardului specific;

® personalul de control detine abilitatile necesare
indeplinirii sarcinilor trasate;

® este disponibil si calibrat corespunzator echipa-
mentul de testare necesar demonstrarii conformitatii
caracteristicilor de performantd cu nivelurile impuse in
norma comunitara;

® procesele de documentare se deruleaza conform
procedurilor stabilite;
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® rezultatele obtinute in urma FPC sunt echivalente
celor declarate in raportul ITT;

® exista o procedurd pentru abordarea si separatea
produselor neconforme.

® Supravegherea continud a productiei presupune
indeplinirea altor elemente, prin care sa se asigure cd:
@ sunt mentinute cerintele generale ale FPG;

® procesele de documentare se realizeaza conform
requlilor prestabilite;

® toate caracteristicile esentiale ale produsului se
incadreazd intre valorile stipulate in raportul ITT
(aspect ce trebuie verificat suplimentar);

@ se efectueaza testdri aleatorii, care sa documenteze
echivalenta sortimentelor (prin masuratori ale
dimensiunilor, densitatilor etc. realizate atat la fluxul
de productie, cat si dupa faza de control al calitatii);

@ orice neconformitate constatata a fost remediata in
mod corespunzator;

@ schimbarile semnificative in FPC, inclusiv modificarile
din punct de vedere tehnologic, care influenteaza direct
conformitatea modelelor trebuie evaluate cu precizie;

o efectul oricaror modificari ale materiilor prime si/
sau materialelor care pot afecta conformitatea va fi, de
asemenea, masurat si evaluat.

Noua versiune a normei pentru

pereti corting, in faza de elaborare

In ceea ce priveste modificarile propuse pentru EN 13830,
cea mai importanta modificare de la capitolul ,Termeni
si definitii” este menita a pune punct dezbaterilor pe
marginea subiectului fatadelor cortind de tip ,double
skin’, intrucat prevederile pentru acest tip de structuri
au fost incluse in mod explicit in cadrul standardului. De
asemenea, au mai fost definite si alte tipuri similare de
elemente constructive, care, la radul lor, au fost introduse
in norma europeand. Prin aceastd manierd de lucru,
spedialistii comisiilor CEN sperd sa faciliteze transferul
sau extrapolarea rezultatelor verificarilor efectuate.
Mai multe detalii in legdtura cu modul de efectuare a
acestui proces care vizeaza structurile similare, precum
si cu modul de aplicare directd sunt prezentate in cadrul
Anexei G. Totodatd, noua versiune cuprinde o serie de
informatii cu privire la selectia esantioanelor reprezen-
tative. In ceea ce priveste caracteristica de rezistentd la
incarcarile din vant, varianta actuald aplicabila a normei
restrictioneaza valoarea absoluta a deflexiei la nivelul
de 15 mm. Tn activitatea practica, pentru deschideri mai
mari de trei metri aceastd prevedere duce la o crestere
nejustificata din punct de vedere tehnic si profesional a
dimensiunilor montantilor. Eroarea a fost remediatd prin
introducerea unei noi reglementdri ce permite incadrarea
deflexiilor in gama valorilor prevazute in cadrul tabelului
2. Limitele respective au fost calculate prin realizarea de
incercdri repetate in cadrul Centrului pentru Tehnologia
de Fabricatie a Ferestrelor si Realizare a Lucrdrilor de
Placare (CWCT) - Germania. Referitor la tensiunile
din masa proprie, prevederea initiala care stipula cd
valoarea limita a deflexiei traverselor la actiunea fortei
de greutate a acestor elemente trebuie sa fie de 3 mm
a fost, de asemenea, eliminatd. S-a pastrat restrictia de
limitare la nivelul L/500. Totodatd, a fost inclus un articol
suplimentar care impune lipsa unui contact direct intre
rigle (profilele dispuse transversal) si panoul de umplere
amplasatin zona inferioara a acestora. In plus, se prevede
necesitatea asigurdrii unei ventilatii corespunzatoare in
zona de,,bataie” a vitrajelor.

Alte elemente legistaltive clarificate
Fonoizolarea pe directie longitudinald va fi inclusa
in noua versiune a standardului, facandu-se, astfel,
o diferentiere netd intre directile de propagare a
sunetelor. Cu privire la rezistenta la foc, articole din
standardele din seria EN 1364 (referitoare la confi-
guratia completd/ansamblul functional) si EN 1364
(structura elementelor componente) vor fi preluate in
EN 13830, clasificarea continuand sd se bazeze pe EN
13501-2. Reactia la foc a fost mai corect reglementata
prin redactarea unei anexe speciale, care incude speci-
ficatii referitoare la: selectia esantioanelor; pregatirea
mostrelor; montajul si fixarea specimenelor. In aceasta
situatie, standardele de testare sunt EN 13823 si EN
[SO 11925-2, iar clasificarea se realizeaza conform
EN 13501-1. Tn fine, problema echipotentialitatii nu
a fost inca definitiv rezolvatd, fiind neclar daca este
legatd de protectia impotriva trasnetului sau de nece-
sitatea evitdrii electrocutdrii prin aplicarea mdsurii de
impamantare. Este posibil ca in versiunea finald sa se
opteze pentru varianta a doua, iar regulile de aplicare
sa fie adaptate in mod corespunzator. Pentru procesul
de evaluare a conformitatii, noua forma va fi mult mai
clard in ceea ce priveste cerintele specifice ITT, controlul
productiei de cdtre fabricant, inspectiile la locul de
montaj, supraveghera continud, evaluarea si aprobarea
FPC. De asemenea, va fi inclusa posibilitatea adoptarii
sistemului de tip cascadd, astfel incat rolul furizorilor de
sistem sporegte in mod evident.

Compatibilitatea cu intentia
de utilizare a ferestrelor din PVC
Dupa cum se preciza anterior, pentru a defini in mod
corect aceasta caracteristicd pe baza metodelor de
testare predefinite, se foloseste Ghidul IFT FE-13/1.
In contextul forularii opiniilor expertilor cu privire la
proprietatile de ansamblu ale cladirilor complete, s-a
observat tot mai des in ultima perioadd o crestere a
numarului defectiunilor constatate in zona tamplariei
termoizolante (este vorba, in principal, despre defor-
marea ramelor de ferestre). Exemplele sunt multiple,
de cele mai multe ori fiind cauzate de capacitatea
insuficientd de sustinere a incdrcdrilor uzuale. Un
criteriu obiectiv avut in vedere in procesul de selectare
a profilelor potrivite pentru executia ansamblurilor
respective este necesar a fi definit, pentru a evita ca
acest tip de probleme s se repete. In acest scop, a fost
definitd o metoda speciala de clasificare a sistemelor, in
functie de caracteristicile acestora de a suporta diferite
sarcini, pe baza unor diagrame de efort-tensiune obti-
nute in urma unor incercdri de laborator. Instrumentul
este neutru si asigurd o evaluare echidistantd, ce
poate fi acceptata de toti producatorii. Un alt punct de
slabiciune, cu o frecventd tot mai mare de aparitie, este
reprezentat de deformarea ramelor in plan vertical,
cauzatd, in general, de influentele climatice (factori
agresivi de mediu ce actioneazd doar asupra unei
suprafete a ansamblului). Un rol decisiv in catalizarea
reactiei este avut si de geometria asimetrica a reperelor.
Pentru a elimina respectivul inconvenient, se poate
apela la testele de clima, conform prevederilor EN
13420, in cadrul carora performantele sunt verificate
in functie de valorile fortelor de operare, etanseitatii la
aer si impermeabilitatii la apa.

Jorn Peter LASS, seful diviziei de materiale pentru

constructii din cadrul IFT Rosenheim
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Standardul de usi de interior se afla in faza finala de aprobare

Comisia tehnica CEN/TC 33 ,Usi, ferestre, rulouri,
feronerie si fatade cortind” a finalizat procesul de
elaborare a standardului EN 14351-2 ,Ferestre si
usi. Standard de produs si caracteristici de perfor-
mantd. Partea a doua: usi pietonale de interior
fard caracteristici de rezistentd la foc i etanseitate
la fum”. Documentul se aplicd ansamblurilor
complete, realizate din paneluri sau din material
masiv, avdand montate toate sistemele de feronerie
si cele de umplere a golurilor (dacd acestea existd),
precum si elementele adiacente ce faciliteazd
includerea in spatiul din ziddrie, previzut prin
constructie. Deasemenea, in preambulse specifici-
in mod explicit - faptul ca noua normd nu se referd
la: produse care fac obiectul reglementdrilor cu
privire la rezistenta la foc si etanseitatea la fum;
modele industriale, comerciale si de garaj; usi de
exterior; sortimente pietonale rotative de interior/
exterior; foi de usd livrate pe piatd ca elemente
separate.

In partea introductiva, standardul prezinta definitiile
principalelor componente constructive la care se face
referire in document. Astfel, usa pietonald de interior
nu se caracterizeaza prin proprietatea de separare a
spatiului exterior de cel locuit, principala sa functiune
fiind reprezentatd de asigurarea legdturii intre
incinte. Sortimentele care permit comunicarea cu
apartamentele din cadrul unui imobil multifamilial
se supun prevederilor acestei norme. Prin termenul
de ,ecran’, se intelege ansamblul de doua sau mai
multe usi paralele, cu sau fara ramele adiacente
acestora. Specialistii CEN/TC 33 definesc conceptul
de ,proiectare similard” ca fiind fabricatia unei usi
prin intermediul altor sisteme decat cele originale
(vitraj, feronerie, garnituri), schimbarea gabaritului
sectiunii de profile sau a metodelor de asamblare,
astfel incat clasele de incadrare sau caracteristicile de
performantd sa ramanad aceleasi. ,Usa de sticld fard
ramd” reprezintd modelul realizat exclusiv cu sticld
sau geam termoizolant, care nu dispune de un sistem
de preluare a incarcarilor sau de transfer al sarcinilor.
In fine, prin termenul de,parti adiacente” expertii se
referd la orice componentd a ansamblului in afara foii
de usd (inclusiv rama exterioard, panourile de toc si
cele aplicate suprapus).

Proprietati ce trebuie verificate
Principalele caracteristici de performanta aferente
unui ansamblu de usa pietonald de interior fara rezis-
tentd la foc si etangeitate la fum sunt prezentate, pe
scurt, in continuare. Trebuie mentionat faptul ca nu
toate proprietdtile enumerate sunt aplicabile tuturor
tipurilor de produse sau intentiilor de utilizare. De
asemenea, in cazul in care se impune necesitatea
stabilirii unor clase pentru anumite caracteristici,
actualul standard descrie mijloacele necesare pentru
determinarea acestora, precum si caile prin care pot fi
exprimate rezultatele obtinute in cursul procesului de
evaluare a conformitatii.

1. Substante periculoase. in mésura in care nivelul
tehnologic atins permite acest lucru, fabricantul are
obligatia de a stabili materialele potrivite pentru

fabricatia produsului, astfel incat nivelul de emisie a
substantelor periculoase in exploatare sa fie incadrat
in limite rezonabile, iar prin migrarea eventualelor
emisii in aerul din incinte sd nu fie afectate igiena,
santatea sau mediul inconjurator. In aceste conditii,
producatorul trebuie sa faca o declaratie corectd a
continutului modelului comercializat, in conformitate
cu legislatia statului in care ansamblul respectiv
urmeazd sd fie plasat pe piata.

2. Rezistenta la impact. Usile pietonale de interior
ce includ insertii din sticla sau alte materiale trebuie
verificate in conformitate cu prevederile standardului
EN 14179-2 (,heat soak test”), iar acolo unde este
relevant, incercarea se va repeta pe ambele parti. Daca
proiectantul solicita caracteristici de securizare, se
aplica suplimentar cerintele EN 12150-2 si EN 14449.
3. Tnéltimea si latimea ansamblurilor. Aceste dimen-
siuni se exprimd in mm, fabricantul avand obligatia
declararii tolerantelor (exista limite ale deviatiilor de
la paralelism dintre latura superioara a usii si prag).
Pentru sortimentele in doud canaturi, deschiderea se
defineste ca fiind ldtimea foii primului canat si cea a
ansamblului in intregime.

4. Abilitatea de eliberare a foii de usa. Balamalele cu
0 singurd axa, dispozitivele pentru asigurarea evacu-
arii in regim de urgenta si elementele antipanica
(actionate mecanic sau electric) instalate in cadrul
sistemelor de ugi trebuie sa corespunda cerintelor
EN 1935, EN 179, EN 1125, prEN 13633 etc. Totodata,
pentru modelele amplasate pe rutele de evacuare
trebuie sd fie asigurata functionalitatea.

5. Performante acustice. Gradul de fonoizolare va
fi determinat in conformitate cu prevederile EN
ISO 140-3 (metodd de referintd), evaluarea fiind
efectuatd potrivit cerintelor EN 1S0 717-1.

6. Transmitanfa termicd. Acest parametru se
determina prin extragerea datelor din tabel sau prin
aplicarea uneia dintre metodele de calcul incluse in
EN IS0 10077-1 si EN IS0 12567-1. Simbolul aferent
transmitantei termice este indicele UD.

7. Etanseitatea la aer. In cadrul acestei incercari, se
impune realizarea a doud teste: unul la presiune
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pozitivd, iar celdlalt la presiune negativa. Verificarile
realizate pentru ecrane se efectueazd fie pe intrequl
ansamblu, fie pe parti individuale ale acestuia, precum
si la elementele de imbinare. Tn cel de-al doilea
caz, valoarea totald se determind prin insumarea
indicatorilor de permeabilitate a partilor componente.
Rezultatele obtinute se exprimd in conformitate cu EN
12207.

8. Durabilitatea. Fabricantul are obligatia declardrii
materialelor din care este executatd usa, inclusiv
natura substantelor de finisare. Aceastd requld se
aplicd tuturor elementelor care pot avea un efect
direct asupra durabilitatii ansamblului, cu exceptia
acelora ce se supun unor standarde speciale (fero-
nerie, garnituri de etansare). Prin alegerea unor
elemente potrivite si compatibile, precum si prin
aplicarea unor metode corecte de asamblare, fabri-
cantul se poate asigura de faptul ca produsul realizat
corespunde intentiei de utilizare pentru o perioadd de
exploatare rezonabila din punct de vedere economic.
9. Forte de operare. Usile pietonale de interior,
actionate prin metode manuale, vor fi testate in
conformitate cu standardul EN 12046-2.

10. Rezistentd mecanica. Acest parametru se verifica
respectandu-se prevederile EN 947, EN 948, EN 949 si
EN 950, rezultatele obtinute fiind exprimate conform
EN1192.

11. Ventilare. Dispozitivele de transfer al aerului inte-
grate in cadrul ugilor pietonale de interior se evalueaza
conform EN 13141-1 (zonele de imbinare si deschiderile
nu fac obiectul acestei verificari). Rezultatele obtinute
se referd la caracteristicile fluxului de fluid si la rata
acestuia la diferentd de presiune.

12. Rezistenta la glont. Testdrile se realizeaza conform
prevederilor standardului EN 1523 si se exprima dupd
indicatiile incluse in EN 13123-1.

13. Rezistenta la explozie. Se masoard in doua
variante: ,shock tube” (EN 13124-1) si ,range tube”
(EN 13124-2).

14. Anduranta la cicluri repetate de inchidere/deschi-
dere. Verificdrile se efectueaza conform EN 1191 si se
exprima dupa EN 12400.



15. Comportament la schimbarea conditiilor clima-
tice. Testul se face in conformitate cu prevederile
EN 1121, rezultatele obtinute fiind folosite ca baza
de clasificare dupd requlile impuse de EN 12219,
dovedindu-se faptul ca nicio valoare nu va depdsi cu
mai mult de 25% limita impusa de standard.

16. Rezistenta antiefractie. Se determina conform
prEN 1628, prEN 1629, prEN 1630 si se exprima prin
prEN 1627.

17. Cerinte speciale (usi de sticld fara rama si capaci-
tatea de incdrcare a dispozitivelor de siguranta).

Clasificarea usilor pietonale de interior
La capitolul al saselea, standardul precizeaza faptul
cd fabricantul trebuie sa specifice cu maximad precizie
care dintre caracteristici au fost determinate si ce
nivel de performantd a fost declarat. Fiecare dintre
proprietatile respective poate fi identificata fie prin
intermediul titlului sdu, fie al numarului de referinta,
furnizat in tabelul anexat. Pentru a da posibilitatea
celui insdrcinat cu indeplinirea operatiunilor de
control sa determine daca un model este potrivit
sau nu cu intentia de utilizare, fabricantul mai are
obligatia de a furniza toate descrierile de produs
necesare, cum ar fi, de exemplu, intentia de utilizare
(exprimatd in termeni generali), gama cores-
punzdtoare, tipul de aplicatii fezabile, informatii
referitoare la durabilitate. Atunci cand clasele de
performantd corespunzatoare unei anumite intentii
de utilizare sunt explicite, este necesar s se tind cont
de protectia fonica, pierderile de caldura, conditiile
climatice, frecventa de utilizare, gradul de expunere
etc. 0 mentiune importantd este aceea ca fiecare
dintre cerintele mentionate trebuie respectatd
intocmai, in caz contrar produsul fiind considerat
necorespunzator. Acest lucru nu fnseamnd ca
ansamblul in cauzd nu este potrivit pentru altd
aplicatie, fiecare cazin parte necesitand o examinare
individuala atenta. De altfel, la nivelul tuturor
statelor europene, exista ghiduri ce includ nivelurile
de performantd impuse pentru diferite tipuri de
aplicatii. In fine, atundi cand anumite caracteristici
nu sunt descrise in prezentul standard (de exemplu,
acuratete, calitatea finisajului sau aspectul), in acest
caz se poate realiza o intelegere separata (contract)
intre fabricant si organismul de control, in cadrul
acestuia putandu-se face trimiteri la alte standarde.

Evaluarea conformitatii

In continuare, sunt descrise pe larg etapele procesului
de certificare a produselor din aceasta categorie. La
fel ca si in cazul ferestrelor, sunt definite cele doud
proceduri esentiale: testul initial de tip (Initial Type
Testing - ITT) si controlul productiei fabricii (Factory
Production Control - FPC). Pentru primul caz, se
mentioneaza faptul c¢d metodele de determinare
sunt: incercarea, calculatia sau extragerea datelor din
tabele. Atunci cand anumite caracteristici de perfor-
mantd sunt determinate de furnizorii de materiale
(de pildd, proprietatile de radiatie in cazul vitrajelor
termoizolante), pe baza unor specificatii tehnice
armonizate, valorile respective nu mai trebuie
evaluate. De asemenea, vor fi luate in considerare
inclusiv rezultatele obtinute anterior intrariiin vigoare
a prezentei norme. In ceea ce priveste testarile ulteri-
oare, acestea devin obligatorii de fiecare datd cand
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intervin modificdri ale detaliilor de proiectare, ale
materiilor prime si materialelor, care sunt de natura
a schimba in mod radical caracteristicile produsului
finit. Sunt definite doua situatii specifice cand aceste
verificari nu mai sunt necesare, respectiv: atunci cand
sunt utilizate aceleasi sisteme componente ca in situ-
atia initiald in care a fost realizat testul (asamblate
in conformitate cu prevederile furnizorului) sau in
cazul n care se folosesc elemente avand proprietati
asemdndtoare (in aceleasi conditii de respectare
a indicatiilor fabricantului de materiale). Procesul
de esantionare presupune alegerea unor mostre
reprezentative pentru familia de produse analizata,
tindndu-se cont de descrierea produsului (numarul
acestora se alege in functie de frecventa incercarilor
distructive la care sunt supuse pe parcursul testd-
rilor). Raportul redactat ulterior trebuie sa cuprinda:
numele fabricantului i al unitdtii de productie (daca
este cazul); locul in care s-a realizat esantionarea;
dimensiunile lotului verificat; numarul de mostre;
identificarea sau descrierea acestora; scopul verificarii
(ITT, test de audit); caracteristicile ce vor fi determi-
nate si indicarea clard a esantioanelor care trebuie
utilizate pentru fiecare test; locul si data; semnatura
persoanei care a coordonat procesul si cea a fabrican-
tului. Dupd realizarea verificarilor, se va elabora un alt
raport (denumit ,de testare”), ce va include: numele
fabricantului; descrierea pe scurt a modului de esanti-
onare; identificarea incercarilor realizate, a metodelor
aplicate si a personalului implicat; aparatura folosita
si modul de calibrare a acesteia; locul si data testarii;
rezultatele explicite obfinute, insotite de analize,
daci acestea sunt relevante; semndtura. In anumite
situatii, este permisa aplicarea metodei de testare in
cascada. Aceasta inseamnd realizarea incercarilor de
catre furnizorul de sistem si predarea unui raport ITT
catre fabricantul de usi partener. Conditiile de utili-
zare a unei asemenea proceduri sunt: existenta unui
contract ferm intre cele doud parti; responsabilitatea
unicd a producatorului de usi pentru asamblarea
corectd a modelului comercializat, in conformitate
cu instructiunile furnizorului; introducerea in cadrul
FPC propriu a indicatiilor de montaj puse la dispozitie
de furnizorul de materiale; intretinerea unei baze
de raportare prin care sd se dovedeasca provenienta
sistemelor folosite, succesiunea si corectitudinea
proceselor tehnologice; pastrarea de catre fabricant a
unei copii a raportului ITT cel putin pentru o perioada
de 10 ani de la finalizarea productiei; responsabi-
litatea unica a fabricantului in legaturd cu gradul
de conformitate dintre caracteristicile produsului
promovat si valorile declarate.

Controlul productiei fabricii

FPC reprezintd a doua etapd de baza a procesului de
evaluare a conformitatii produselor din categoria
respectivd. Pentru a nu mai incuraja aparitia
disensiunilor intre autoritatile de reglementare
ce actioneaza in diverse state membre ale Uniunii
Europene, in mod asemanator cazului EN 14351-1,
membrii comisiei tehnice a CEN au luat decizia
descrierii detaliate a intreqului proces. Tncd de la
inceput, se subliniaza faptul ca sistemul FPC constd
intr-o sumd de proceduri, inspectii requlate, testdri
si/sau evaludri si utilizari ale rezultatelor pentru
controlul fluxului de materii prime, materiale si

componente, a echipamentelor si proceselor de
productie. Totodata, FPC trebuie realizat in strdnsd
corelatie cu metoda de fabricatie, marimea lotului,
tipul produselor etc. Rezultatele inspectiilor vor
fi documentate si inregistrate pentru o perioadd
suficient de indelungatd pentru a putea demonstra
realizarea lor. n ceea ce priveste personalul insar-
cinat cu coordonarea procesului respectiv, se impune
definirea clara a atributiilor acestuia si a autoritatii
ce i revine. Echipamentele de cantarire, masurare si
verificare trebuie calibrate corespunzator si verificate
periodic, pentru a se asigura acuratetea intregii
proceduri. Tn acelasi timp, standardul prevede
inregistrarea explicitd a tuturor materiilor prime si
materialelor intrate in fluxul de productie, pentru a
fi posibil de verificat si demonstrat compatibilitatea
lor cu exigentele impuse de normativ. Producatorul
are obligatia de a planifica si derula procesul FPC
in conditii controlate, verificand faptul cd fluxul de
fabricatie este permanent supravegheat, iar toate
neconcordantele sunt eliminate si inregistrate.
Mijloacele specifice de control, aflate la dispozitia
acestuia, sunt reprezentate de verificarea produselor
in diverse stadii de executie si de testarea modelelor
finite. Tnainte de inceperea procesului in sine, se
impune realizarea unei evaludri initiale a FPC, ce
presupune: respectarea in totalitate a prevederilor
prezentului standard; angajarea de personal calificat
pentru derularea actiunilor de testare; utilizarea
unor instrumente potrivite de masurare; verificarea
si calibrarea periodicd a acestora; documentarea
corectd a intreqului proces; verificarea compatibili-
tatii rezultatelor obtinute cu nivelurile declarate in
raportul de testare; existenta unei proceduri specifice
de abordare si eliminare a produselor neconforme.

Tabele si anexe ce descriu modalitatile
de evaluare a conformitatii
In partea sa finald, standardul contine o serie
de informatii ce faciliteaza aplicarea corectda a
prevederilor descrise anterior. Anexa A, cu o valoare
informativd, trateazd problema interdependentelor
dintre sistemele componente si caracteristicile de
performantd. De exemplu, rezistenta mecanicd poate
fi afectatd de feronerie, materialul si tipul de profil
din care sunt realizate rama si foaia de ugd, respectiv
tipul vitrajului ori gazul inserat si nu are legatura cu
modelul de garnituri de etansare. In mod similar,
anduranta la cicluri repetate de inchidere/deschidere
este influentata in masurd diferita de toate elemen-
tele descrise anterior. In cadrul Anexei B (normativa)
sunt descrise in detaliu modalitatile utilizate
pentru determinarea fiecdreia dintre caracteristicile
mentionate la inceput (cu accent pe proprietatile de
fonoizolare si transmitanta termica). In fine, Anexa C
(informativa) ofera cateva exemple de performante
solicitate si tipuri de profile potrivite pentru a atinge
nivelul respectiv. La fel ca si la standardul EN 14351-1,
Anexa ZA (informativd) descrie principalele caracte-
ristici de performantd ce trebuie urmdrite. Acestea
sunt: emisii de substante periculoase, rezistenta la
impact, dimensiuni (indltime, latime), abilitatea de
eliberare, capacitatea de incdrcare a dispozitivelor
de sigurantd, performanta acustica, transmitanta
termicd si etanseitatea la aer.

Ovidiu STEFANESCU
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Noi provocari pentru fabricantii de tamplarie termoizolanta

Consumul energetic pentru incdlzirea locuintelor are,
incd, o pondere insemnatd in totalul energiei primare
generate in majoritatea statelor europene. In
Germania, cota respectivd depdseste nivelul de 30%.
0 altd problemd acutd este reprezentatd de faptul
<d mai mult de jumadtate dintre resursele disponibile
(materii prime si materiale) sunt utilizate pentru
operatiuni de constructie sau reabilitare a imobilelor
existente, in vreme ce 60% din suma deseurilor
produse pe plan mondial provin din acelasi sector
industrial. Se poate afirma, asadar, cd in domeniul
respectiv - considerat a fi vital in cadrul structurii
economice generale - trebuie sd existe si solutii viabile
pentru toate problemele enuntate. Cantitatea de
resurse folosite atdt in etapa de edificare, cdt siin cea
de utilizare/operationald este considerabild si trebuie
urgent redusd, in vederea indeplinirii obiectivelor
de sustenabilitate. Toate consideratiile cu privire la
conceptul dezvoltdrii durabile sunt legate in mod
indisolubil de ciclul de exploatare a structurilor,
incepdnd cu faza de proiectare a acestora, continudnd
cu aceea de executie si termindnd cu implementarea
proceselor de reciclare.

Principala fortd care antreneaza procesul de sustena-
bilitate in domeniul constructiilor este constituita, in
opinia majoritatii specialistilor, de eficienta energeticd.
De-a lungul timpului, au fost elaborate multe requla-
mente in acest domeniu de activitate. Una dintre cele
mai complete prevederi cu valoare normativd este
reprezentatd de normativul de conservare a energiei
(EnEV), care a constituit raspunsul prompt al autoritatilor
federale la directiva comunitara EPBD, ce a fost adoptat
in 2002. Versiunea imbunadtatitd a intrat in vigoare in
2007 continand principalele modificari privind cresterea
exigentelor ce vizau gradul de termoizolare. A urmat o
evolutie accelerata, care a culminat cu aparitia, in 2009,
a unei noi variante, ce prevedea cerinte si mai stricte din
acest punct de vedere. Restrictiile impuse au fost atent
coroborate cu alte documente ce au un caracter obliga-
toriu (este vorba, in principal, despre Actul de furnizare a
energiei pentru incdlzire utilizand resurse regenerabile),
astfel incat sd se asigure atingerea obiectivelor vizate - i
anume acelea de scadere a consumului, de diminuare
a gradului de poluare cu gaze avand efect de sera (ce
priveste in egald mdsurd constructiile noi si lucrdrile de
renovare) etc.

Modificarea conditiilor

in domeniul imobilelor noi

Sporirea rigorilor specifice conditiilor de edificare a
imobilelor constituie principalul obiectiv urmdrit de EnEV
2009. In continuare, sunt prezentate pe scurt aspectele
cele mai importante, care au legdturd directd modul
de realizare al tdmplariei, fatadelor cortina si geamului
termoizolant. Primul amendament la forma din 2007 se
referd la procedurile de calcul, care sunt aplicate pentru
a determina nivelul real de izolare termica aferent unei
cadiri noi. Astfel, se recomandd utilizarea metodei
imobilului de referinta si in cadrul evaluarilor care
vizeaza constructiile cu destinatie rezidentiala (pana in
momentul respectiv, modalitatea amintita era folosita
exclusiv in cazul obiectivelor comerciale si industriale).

Pe scurt, evaludrile sunt realizate prin comparatia cladirii
analizate cu un imobil avand o geometrie similard,
aceleasi cerinte obligatorii referitoare la eficienta
energetica, fiind dotat cu sisteme similare, din punct de
vedere tehnologic (din categoria HVAC, instalatii etc.).
Tn ceea ce priveste verificirile aplicate acestui tip de
proiecte, proprietarii pot alege intre metoda descrisa in
DIN'V 4108-6/DIB V 4701-10 si cea mentionatd in DIN V
18599, care, la fel ca si in cazul metodei de comparatie
cu imobilul de referintd, era aplicabild exclusiv cladirilor
nerezidentiale. Rezultatele obtinute in urma folosirii noii
modalitati de evaluare sunt cu 6% - 12% mai mari, fatd
de cele rezultate din masuratorile executate in maniera
clasica. Acesta este motivul pentru care prevederile DIN
V18599 vor fi suplimentate cu 0 agenda speciald, prin
intermediul careia s fie compensate diferentele inerente
care apar in cazul unui obiectiv de tip rezidential.
Specialistii din domeniu sustin cd metoda este singura
viabil, aplicarea sa incepand cu 2012. In ceea ce priveste
procedura simplificata de calculatie pentru imobilele cu
destinatie rezidentiald, care a fost inclusé EnEV 2007,
aceasta va fi eliminata complet. Se faciliteaza, astfel,
determinarea energiei necesare unui imobil. Mdsura
de simplificare este binevenita, intrucat, in prezent,
procedurile de evaluare presupun utilizarea unor aplicatii
software cu grad foarte ridicat de complexitate, care,

desi la prima vedere par a avea capacitatea de a furniza
informatii precise, duc la obtinerea unor rezultate extrem
de diferite, pentru acelasi tip de constructie.

Valori tot mai stricte in ceea ce priveste
caracteristicile de termoizolare

In prezent, in Germania energia primara necesars
incdlzirii unei cladiri este mai mica cu aproximativ 30%,
fata de situatia din 2007. Ca o consecintd a utilizarii noii
metode de referinta pentru evaluarea caracteristicilor
imobilelor rezidentiale, actualul nivel impus prin
regulament nu poate fi cuantificat ca o valoare fixd.
EnEV 2009 prevede, pentru ziddria exterioard, o valoare
a coeficientului de transfer termic de 0,28 W/mpK (0,35
W/mpK pentru partea ingropata), la tavane si acoperis de
0,20 W/mpkK, in cazul ferestrelor de 1,30 W/mpK, pentru
luminatoare de 0,40 W/mpK, pentru usile de exterior de
1,80 W/mpK, in timp ce acoperisurile vitrate vor avea un
indice U=2,70 W/mpK (toate datele sunt similare cladi-
rilor nerezidentiale si rezidentiale). De asemenea, carac-
teristica de protectie solara se referd numai la imobilele
cu destinatie comerciald, valoarea sa calculandu-se
conform prevederilor DIN 4108-2. Se observa faptul ca
exigentele de termoizolare ale structurii de acoperire, in
ansamblul sdu, au devenit mai restrictive cu 10% - 20%.
De asemenea, relatiile de dependentd a gradului de

Tabel 1 - Valori maxime ale coeficientului U pentru cladiri noi si reabilitari

Imobil rezidential si nerezidential cu temperaturi interioare mai mari de 19°C

Zone din imobile nerezidentiale cu temperaturi cuprinse intre 12°Csi 19°C

Valori maxime ale coeficientului de transfer termic (in paranteza valoarea din EnEV 2007)

Ziduri exterioare 0,24(0,35) 0,35(0,75)
Ferestre 13(1,7) 19(28)
Luminatoare 140,7) 19(28)
Vitraje 1,1(1,5) fara cerinte
Fatade cortina (reabilitare completd) 1,4(1,9) 1903)
Fatade cortind (reabilitare partiald) 19 fara cerinte
Ferestre, usi de balcon si luminatoare cu sticla speciala 2 28
Geamuri speciale 16 fara cerinte
Fatade cortina speciale 23 3
Plafoane si pardoseli 0,24(0,3) 0,35(0,4)
Acoperisuri plate 0.2(0,25) 035(0,4)
Tavane si ziduri de legatura cu incaperi neincalzite 0,3(0,4) fara cerinte
Pardoseli 05 fara cerinte
Tavane exterioare 0,24 0,35
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izolare termica (si, implicit, de eficientd energeticd) de
rapoartele suprafatd/volum si de proportia ferestrelor,
fatd de peretele in care sunt acestea instalate, au fost
complet eliminate. Astfel, pierderile de cdldura admise
au valori de 0,4 W/mpK - 0,5 W/mpK pentru imobilele
rezidentiale individuale, de 0,45 W/mpK pentru cele
partial atasate altor clddiri, de 0,65 W/mpK pentru orice
alte tipuri de constructii rezidentiale (valoare valabila si
in cazul anexelor de orice fel). Totodatd, se prevede obti-
nerea unui nivel al transmisivitatii termice de 0,35 W/
mpK, pentru componentele opace instalate la exterior,
de 1,90 W/mpK pentru elementele transparente/fatade
cortind si de 3,10 W/mpK pentru acoperisuri din sticld si
domuri (conform tabelului 1).

Transferul legal al responsabilitatilor

In ceea ce priveste lucrarile de modernizare a dladirilor
existente, atunci cdnd apar modificari substantiale in
structura sistemelor de anvelopare a dddirii (pentru
realizarea, de exemplu, a unor extinderi), sunt posibile
urmatoarele alternative, ce se caracterizeaza prin faptul
¢d au un grad de restrictie ce depdseste cu 30% nivelul
prevazut de EnEV 2007:

@ fiecare dintre componentele inlocuite sunt compa-
tibile cu valorile maxime ale coeficientului de transfer
termic (0,24 W/mpK pentru ziduri de exterior, acope-
risuri si tavane, 1,30 W/mpK pentru ferestre, 1,10 W/
mpK pentru vitraje, 1,4 W/mpK in cazul luminatoarelor
mobile, 1,50W/mpK la fatadele cortind si 2,00 W/mpK
pentru acoperisuri din sticld);

@ consumul anual de energie primara al cladirii de refe-
rintd, avand caracteristicile precizate in cadrul tabelului 1,
precum si pierderile de caldura specifice imobilului dupa
modificare nu depdgesc cu mai mult de 40% parametrii
unei cladiri noi, identice din punct de vedere structural.
Trebuie mentionat faptul c@ noua reglementare
energeticd aplicabild in Germania cuprinde si o serie de
reguli aditionale, dintre care cele mai importante sunt:
fezabilitatea masurilor adoptate din punct de vedere
economic, pe intreaga duratd de exploatare; interzicerea
aplicdrii de modificari semnificative ale certificatului
energetic, asa cum a fost emis, pe baza prevederilor EnEV
2007; obligativitatea reconditionarii izolatiilor tavanelor
si podelelor; aparitia unor forme noi de documentare
tehnicd, intitulate,,Declaratii ale contractorilor’, prin care
este asigurat transferul responsabilitaii corectitudinii
lucrdrilor si incadrarea in limitele impuse prin EnEV
2009; instituirea ,Birouri de rezolvare a disputelor’,
pentru cazurile in care apar reclamatii. Utilizarea surselor
regenerabile de energie a devenit obligatorie, odata cu
intrarea in vigoare a noilor norme, pentru toate imobilele
cu o suprafatd mai mare de 50 mp. O chestiune luata in
discutie de specialisti este aceea cd, in cazul respectiv,
sunt prevazute conditii cu 15% mai restrictive in ceea ce
priveste coeficientul de transfer termic, fatd de nivelul
EnEV. Ramane de vazut in ce masura aceasta prevedere
este fezabila.

Inasprire a gradului de control

Pentru a se asigura respectarea normei EnEV si a se
realiza o supraveghere optima din partea autoritatilor
de reglementare a pietei de profil, au fost luate masuri
speciale, cum ar fi, de exemplu, infiintarea unui serviciu
special desemnat sa indeplineasca sarcini de testare
a stadiilor de implementare a diferitelor masuri de
eficientizare. Aceste organisme sunt imputernicite, de
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asemenea, sa instituie termene-limitd si sa informeze
organismele publice abilitate in cazul constatarii de
neconformitati. Suplimentar, se aplica o formd privata
de control, concretizata prin eliberarea unor certificate
de catre companiile de constructii si de proprietarii
imobilelor, actiune necesard mai ales in cazul lucrarilor
de reabilitare. In completare, sunt efectuate controale
aleatorii inopinate, aflate att in sarcina unor institutii
publice, cat si in atributiile unor entitati particulare.
Acestea reprezintd modalitatile prin care se incearcd
instituirea unui regim de respectare strictd a prevederilor
regulamentului de eficientizare energeticd, performantd
excesiv. Mecanismul se aplica in cazul tuturor operatiu-
nilor de renovare (inclusiv pentru lucrari de termoizolare
a peretilor, de inlocuire a ansamblurilor de tamplarie,
izolare a pardoselilor/plangeelor, modificare ainstalatiilor
sanitare/de incalzire, instalare a sistemelor de ventilatie
si conditionare a aerului etc.). Dupd finalizarea intregului
proces de reabilitare, este necesara redactarea unei
confirmari (sub forma declaratiei companiei executante)
si inmanarea documentului cdtre proprietarul construc-
tiei. Tn cadrul actului respectiv sunt enumerate toate
schimbarile operate, precum si instalatiile nou-montate,
subliniindu-se conformitatea cu prevederile EnEV 2009.
Declaratia trebuie pdstrata pentru o perioadd de timp de
minimum cindi ani. Se impune ca firmele specializate in
astfel de lucrdri sa-si alinieze calitatea serviciilor prestate
la nivelul actual al exigentelor si sa-si asume realizarea
corectd a intregii documentatii.

Discutii pe marginea ghidului

de sustenabilitate a cladirilor

Tn urmé cu 10 ani au fost puse bazele unei mese rotunde
cu subiectul dezvoltarii durabile. Initiatorul acestui
proiect este ministerul federal de resort (BMVBS), care a
propus, incd de la primele editii, obiectivul de a depune
toate eforturile pentru a oferi consultanta profesionald
guvernului Germaniei in ceea ce priveste subiectele ce
implicd sustenabilitatea in constructii. In acest scop, au
fost puse bazele unei platforme de discutii la care au
luat parte toate grupurile relevante de participanti la
procesul respectiv, fiecare dintre acestea formuland idei
de imbunatdtire a legislatiei europene si internationale,
de completare a standardelor, de modificare a preve-
derilor in ceea ce priveste certificarea (cu valabilitate
pe teritoriul statelor membre ale Uniunii Europene), de
prezentare a celor mai noi inovatii (produse si tehnologii
etc). Acest instrument reprezintd mijlocul optim de a
forma opinii coerente i de a schimba idei, in vederea
urgentarii implementarii procesului, in conditii optime
de performantd. Sarcina autoritatilor a fost aceea de
prezentare a unui ghid de actiune in domeniu, atributie
pe care au dus-o la indeplinire inca de la prima editie
a manifestdrii. In cadrul documentului, sunt trasate
principalele coordonate ale principiilor de proiectare
ecologica si planificare economicd, ambele afectand
in mod direct calitatea cladirilor, pe intreaga durata de
exploatare a acestora. In prezent, ghidul se aplicé in mod
voluntar in cadrul constructiilor cu finantare privatd,
iar la cele sustinute din fonduri publice (pentru care se
organizeaza licitatii) respectarea conditiilor mentionate
este obligatorie. In Germania, a mai fost dezvoltat si
implementat un procedeu suplimentar de planificare
si evaluare a resurselor. Numeroasele metode de
optimizare a sistemelor si materialelor pentru constructii

si realizarea structurilor utilizeaza date fundamentale
identice (informatii calitative, cum ar fi, de exemplu,
riscul de intoxicare in timpul procesarii si manipuldrii
produselor, elemente ale halantei ecologice, date despre
ciclurile de exploatare, componente ale sistemului de
costuri etc.), avand, in acelasi timp, posibilitatea de a
facilita transmiterea acestor informatii prin intermediul
unor interfete specifice. Astfel, este posibild substituirea
graduald a datelor irelevante pentru un produs sau
pentru un antreprenor, cu acele elemente care pot fi utile
in stadiul respectiv al lucrdrilor. Prin integrarea cerintelor
specifice procedurii de certificare in cadrul procesului
de planificare, se asigurd fluxul necesar de informatii
(numai cele absolut necesare), evitdndu-se astfel irosirea
de resurse prin utilizarea unor elemente neesentiale, care
ar genera costuri aditionale.

Sistem german de evaluare si certificare
Metoda propusa de specialistii BMVBS ia in considerare
aspectele economice aldturi de cele ecologice i socio-
culturale, astfel incat face posibild extinderea noilor
perspective de la ,cladiri verzi” la ,imobile sustenabile”.
Astfel, toate cele trei unghiuri de abordare au o semni-
ficatie echivalentd si aceeasi valoare in procesul de
evaluare a fenomenului dezvoltarii durabile. Sistemul
federal mai impune o verificare suplimentard a calitatii
amplasamentului, precum i a compatibilittii cu o serie
de alte elemente si procese asociate (cum ar fi manage-
mentul proiectului si edificarea propriu-zisa a acestuia).
Scopul declarat al acestor evaludri ale constructiilor
sustenabile este acela de a atribui incadrdrile in clasele
potrivite atdt pentru cladire, cét si pentru locul in care este
amplasatd. Din punct de vedere al caracteristicilor directe
ale imobilului, acestea se grupeaza in cinci categorii de
calitate, dupa cum urmeaza: ecologicd, economicd, socio-
culturald, tehnica (din punct de vedere al structurii) si de
procesare/executie. La randul lor, fiecare dintre clasele
respective se subdivizeaza in functie de elementele ce
se doreste a fi evidentiate in evaluare. Printre altele,
obiectivul principal a fost acela de a impune includerea
tuturor cerintelor specifice codurilor de constructii in
cadrul legislatiei publice. In ceea ce priveste aspectul
ecologic, elaborarea balantei de mediu constituie o altd
exigentd obligatorie, completand verificrile efectuate
in timpul fazei de planificare. Parametrii economici nu
se referd exclusiv la costurile investitiei, ci si la cheltu-
ielile corespunzdtoare functionarii imobilului. Cerintele
aditionale din cadrul verificdrilor mandatorii devin usor
de indeplinit atunci cand se opteaza pentru o proiectare
profesionald, iar documentatia aferentd aspectelor
legate de sustenabilitate a fost, in mod constiincios,
elaboratd pe parcursul planificdrii. Orientarea precisa a
respectivului proces si realizarea elaborata a controlului
calitatii constituie, in prezent, principalele elemente
componente ale procedurii generale de evaluare. Ghidul
BMVBS, intitulat ,Constructii sustenabile’, include o
descriere de ansamblu a tintelor urmarite si abordarilor, in
stransa corelatie cu proiectarea, edificarea si gestionarea
functionarii. La jumdtatea lui 2010 a fost data publicitatii
si varianta imbunétatita a acestui document. n prezent,
sistemul de certificare a sustenabilitatii vizeaza exclusiv
cladirile publice, fiind intens experimentat in acest sens.
Hans-Dieter HEGNER, sef al departamentului de
inginerie civild, constructii si dezvoltare urbana
din cadrul Ministerului Transporturilor
si Constructiilor din Germania
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Estimari referitoare la evolutia activitatii

Celmairecentstudiu disponibil cu privirelasituatia
pietei mondiale de tdmpldrie termoizolantd si
ansambluri conexe (fatade cortind, luminatoare,
sisteme de umbrire etc.) indicd faptul cd, incepdnd
din anul 2009, cererea globald pentru astfel
de produse s-a situat la un prag maxim de 136
miliarde USD (acesta fiind, de altfel, nivelul cifrelor
de afaceri ale tuturor companiilor specializate).
Ulterior, dezvoltarea sectorului de constructii,
inclusiv in perioada de recesiune (mai ales in
anumite regiuni ale planetei), a determinat - §i va
genera in continuare (in absenta unui nou colaps
financiar generalizat) - o majorare de cel putin 4%
in 2010, urmatd de sporiri anuale cuprinse intre
4,5% si 5%. Trebuie remarcat faptul cd aceastd
evolutie, lentd dar sigurd, poate fi intreruptd doar
de evenimente majore cu un grad extrem de scazut
(desi real) de incidentd.

(u toate cd a fost afectat puternic de recesiune, sectorul
de ferestre i usi termoizolante se va dezvolta la nivel
global cu 4,3% pe an pana in 2013, domeniul specific
din China urmand sa-1 depaseasca in dimensiuni pe cel
din Statele Unite ale Americii (care a ocupat prima pozitie
pe plan international, pand in prezent). Aceastd asertiune
se bazeazd pe prognozele ce indicd o expansiune fard
precedent a constructiilor nerezidentiale in tara asiaticd.
De asemenea, trendul ascendent al pietelor din India
si Indonezia va fi superior ratelor medii de majorare
estimate la nivel mondial, iar din punct de vedere al mate-
rialului din care sunt executate ferestrele, se pare ca gradul
de utilizare a ansamblurilor din PVC va spori semnificativ,
intrucdt aceasta categorie de produse poate fiadaptata cel
mai ugor la noile exigente ale beneficiarilor, respectiv la
cerintele tot mai restrictive, impuse de autoritati, cu privire
la caracteristicile de performantd. Estimate, in 2009, la o
valoare totala de 136 miliarde USD, livrarile mondiale de
tampldrie termoizolanta au perspective optime de cres-
tere pe termen mediu si lung, influentand decisiv procesul
de cercetare/dezvoltare derulat de marii furnizori de
sisteme. In cadrul studiului intitulat, Sistemele de ferestre
si usi la nivel mondial - piata globald a ansamblurilor de
tampldrie’, specialistii americani Kenneth Long (analist al
industriei specifice in cadrul Freedonia Group) si Andrew
C. Gross (profesor de marketing si afaceri internationale
la Universitatea de Stat din Cleveland - Ohio), arata cd, in
perioada premergdtoare crizei economice si chiarin timpul
recesiunii, cererea mondiala de tampldrie termoizolanta a
consemnat o majorare substantiald, avand in vedere cd,
in anul 1999, aceasta se situa la 78 miliarde USD. Pragul
psihologic de 100 miliarde USD a fost atins in 2004 pentru
@, in 2007, livrarile de ferestre sd reprezinte circa 50% din
total (diferenta fiind constituita de usi). In ceea ce priveste
structura regionald a vanzdrilor, in acel an America
de Nord, Europa de Vest si Japonia insumau 75% din
comentzile totale, ins acest nivel a scazut la 65% in anul
2009 si se va diminua in continuare. Alturi de alte tari
aflate in curs de industrializare, China, India si Federatia
Rusd par a deveni ,motoarele” pietei globale, avand
rate anuale de cregtere cuprinse intre 5% si 12%, desi
gradul de utilizare a tdmpldriei termoizolante in statele
respective rdmane relativ redus, ca urmare a gradului
scazut de informare a potentialilor clienti. De asemenea,

caintentie de intrebuintare, circa 2/3 din ferestrele si usile
comercializate in intreaga lume sunt destinate aplicatiilor
rezidentiale, restul fiind instalate la imobile de birouri,
spatii comerciale, industriale etc. Dacd raportul dintre
tampldria montatd la imobile nou-construite fatd de cea
utilizatd la reabilitarea celor existente a fost stabilit initial
in favoarea primei categorii (57%, in comparatie cu 47%),
previziunile actuale indica o inversare a acestui trend.
Sase mari societati din branga (YYK, JS Group, Sanwa
Shutter - Japonia, Andersen Windows si Jen-Weld - SUA,
respectiv Masonite - Canada) contau pentru 15% din
livrdrile efectuate pe plan global, insa fragmentarea
excesivd a industriei de profil indicd faptul cd firmele din
categoria IMM sunt predominante. Inainte si, mai ales,
in timpul recesiunii companiile de mici dimensiuni s-au
confruntat cu mari dificultati de adaptare (cu precadere
in ceea ce priveste competitia) si, intrucat scumpirea
materiilor prime si majorarea costurilor operationale
reprezintd realitati de necontestat (care se vor observa
si in continuare), procesul de agregare a pietei va fi mult
mai accentuat. Odatd cu maturizarea tuturor pietelor,
principalul progres se va observa la nivelul cercetarii si
dezvoltdrii unui design inovator atat pentru ferestre, cat
sila usi.

Principalele provocari pe termen scurt

si mediu

In intervalul urmtor, principalele provociri vor fi consti-
tuite de: costul materiei prime, considerentele legislative
si de reglementare, inovatiile tehnologice si criteriile de
pret. De vreme ce ferestrele au atat un rol estetic, cat
si unul functional, preferintele consumatorilor sunt
elemente definitorii ale pietelor-tintd. Acest factor diferd
de la o regiune la alta si chiar in cadrul subdiviziunilor
administrative ale unei tdri, depinzénd de traditie, de
conditiile climatice, de regulamentele locale etc. in
consecintd, firmele multinationale ce doresc sa se implice
in bransa de tampldrie din diferite regiuni ale globului
trebuie sa dea dovada de flexibilitate maxima, pentru a
putea oferi sisteme potrivite noilor cerinte ale clientilor,
se mai aratd in studiul elaborat de expertii americani.
,Unexemplu'in ceea ce priveste structura complet diferitd
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pe plan global

a fiecdrei piete in parte consta in faptul ca ferestrele
detin 60% din totalul livrarilor efectuate de firmele din
Coreea de Sud, in timp ce, la nivelul statelor Americii
Centrale si de Sud aceasta cotd este de 40%, intrucat usile
sunt preponderente. Un factor semnificativ in vederea
estimarii evolutiei cererii este constituit de situatia demo-
graficd, majorarea populatiei globale fiind preconizatd la
o rata medie de 1,1% in intervalul urmatorilor cinci ani.
Intr-un mod similar, se considerd ¢ numarul actual de
gospodarii (resedinte) se va dezvolta, in aceeasi perioadd,
intr-un ritm cuprins intre 1,8% si 1,9%. Dupa o scddere
estimata in 2009 la -0,6% de specialistii Fondului Monetar
International, Produsul Intern Brut - PIB mondial (dificil de
calculat in preturi reale, dar stabilit la o valoare constanta
de referintd exprimatd in USD) se va majora din nou cu
niveluri de pand la 2,8% pe an, chiar dacd situatia pietei
internationale de constructii nu se va mai redresa la fel de
rapid, ca urmare a uneiincetiniri a procesului de dezvoltare
a constructiilor rezidentiale noi i chiar a celor ce trebuie sa
fie renovate’, considera Kenneth Long si Andrew Gross. Cu
toate acestea, trebuie avut in vedere ca nivelul valoric al
pietei mondiale de constructii a fost stabilit in primul an
de crizd economica la circa 7.500 miliarde USD, iar in 2020
acesta va fi de 12.700 miliarde USD, ceea ce inseamna o
crestere de 70%, dupa cum se mentioneazd intr-o analizd
a expertilor Oxford Economics. Potrivit acestora, ponderea
fiecdrui stat in parte se va modifica in mod fundamental,
deoarece, pietele emergente din Asia-Pacific vor avea un
nivel de crestere ce va insuma 125% in perioada 2009-
2020" Astfel, dacd in 2009 din nivelul valoric anuntat - de
7.500 miliarde USD - SUA au detinut 17,4%, urmate de
China (13,7%), Japonia (7,9%), Germania (4%), Spania
(3,9%), Franta (3,6%), Marea Britanie (3,2%) si altele
(46,3%), in anul 2020 prima pozitie a clasamentului va fi
ocupata de China (cu 19,1% din totalul de 12.700 miliarde
USD), SUA ajungand pe locul secund (16,9%), dupa care
urmeazd India si Japonia (5,1% fiecare), Coreea de Sud
(3,2%), Germania (2,9%), Marea Britanie (2,6%) si altele
(45,1%). Ca urmare a influentei majore exercitate de
piata constructiilor asupra bransei de tampldrie, este de
asteptat ca aceste informatii sa fie valabile si in domeniul
ferestrelor, insd, cel putin deocamdatd, principalele piete



extrem de dezvoltate la nivel global ramén cele din SUA,
Europa Occidentald si Japonia. Desi extrem de atractiva
pentru operatorii din industria tampldriei termoizolante,
doar pe termen mediu bransa specificd din China se
va maturiza la un nivel la care produsele cu o valoare
adaugatd mare, ce inglobeaza componente performante
si tehnologie avansatd, sa fie utilizate pe scard largd si -
chiar dacd toate conditiile vor fi indeplinite - ferestrele din
PVCvor ramane predominante.

Regiunile aflate in curs de industrializare
reprezinta motorul dezvoltarii

Revenind la studiul specializat elaborat de analistii din
SUA, dupa cum se astepta incd dinainte de initierea
perioadei de criza economica, nivelul cererii - care era
oricum diferit de la o regiune la alta - s-a modificat in
favoarea statelor aflate in curs de industrializare, ale caror
rate de crestere a pietelor nationale vor fi tot mai mari
in intervalul urmator, cum ar fi cele din Africa/Orientul
Mijlociu, Asia/Pacificc America de Sud si Centrald,
respectiv Europa de Est. In 2009, livrérile de ferestre pe
plan mondial se aflau intr-un raport de 1:1 cu vanzdrile
de usi, stabilizandu-se in acest punct pe termen scurt si
mediu. ,Avansul tehnologic a avut intotdeauna un rol
major in proiectarea si dezvoltarea de ferestre si usi. De
exemplu, usile au fost utilizate ca elemente de separare
a spatiului inca din preistorie, in timp ce primele compo-
nente translucide (precursoare ale ferestrelor) au aparut
acum 2.000 de ani. Prin imbundtatirea designului actual
(inclusiv a celui traditional - rectangular), furnizorii de
sisteme vor obtine un avantaj competitiv prin diferen-
tierea produselor si imbunatatirea performantelor. De
asemenea, competitia este acerbd intre producdtorii de
tampldrie care utilizeaza cele trei materiale importante
utilizate in fabricatie (PVC, aluminiu sau lemn stratificat).
In cazul ferestrelor si usilor din esente lemnoase, fabri-
cantii sunt preocupati de asigurarea protectiei impotriva
degradarii, absorbtiei de apa si factorilor biologici, prin
tratarea chimica a lemnului. Rezistenta la intemperii,
durabilitatea si intretinerea facild sunt aspecte care pot
fi imbundtatite prin addugarea unor elemente clipsate
din aluminiu sau PVC. De asemenea, noile dezvoltari ale
sistemelor metalice se indreaptd in directia utilizdrii unor
repere speciale din material plastic, in vederea sporirii
gradului de termoizolare. Producatorii de usi metalice
care au proprietati deosebite identifica noi nige de piatd,
cum ar fi cea a instalarii de ansambluri de inalta securi-
tate sau rezistente la fenomene meteorologice extreme.
In cazul fabricantilor de tamplarie din PVC, acestia se
axeazd pe imbundtatirea caracteristicilor estetice, pe
flexibilitate, stabilitate dimensionald si rezistenta la
radiatia UV. In domeniul tamplériei realizate din mase
plastice si profile asemanatoare, cele mai utilizate sunt
reperele din policlorurd de vinil (PVC), urmate de cele
din fibrd de sticla si alte sisteme compozite’, se mai
precizeaza in cadrul analizei.

Legislatia reglementeaza cu strictete
domeniul tamplariei

Regulamentele si standardele au un impact semnificativ
asupra activitdtii producdtorilor de tamplarie termoizo-
lanta, la nivel mondial. Regulile tehnice, specificatiile i
standardele sunt deseori elaborate si aplicate de puterea
executivd (autoritdti locale, din tinuturi sau regiuni,
guverne nationale si chiar pe plan international), in
timp ce alte norme sunt initiate de grupuri de influentd

CONSULTANTA

din industrie ori de asociatii profesionale/patronale
sau comerciale. In general, prin intermediul acestora,
fabricantii de ferestre sunt obligati sa efectueze teste ale
ansamblurilor care sd demonstreze starea de compati-
bilitate a acestora cu diverse exigente, fie ca este vorba
despre cele referitoare la materialele folosite, fie de efici-
enta energeticd sau de alte aspecte legate de protectia
mediului. Tntr-un mod oarecum surprinzitor, lipsa unor
standarde general valabile, care sa fie aplicate de toti cei
ce activeaza in bransa de ferestre, determind o crestere
nejustificatd a costului de fabricatie si, implicit, a pretului
ansamblurilor. De exemplu, in India si Arabia Sauditd,
chiar daca ansamblurile unor producatori de tamplarie
indeplineau cerintele normelor internationale in vigoare
(europene si nord-americane), in lipsa standardelor
locale, beneficiarii le-au solicitat acestora sa modifice
designul ferestrelor sau le-au impus sa fabrice anumite
produse in ateliere improvizate pe santier, ceea ce a dus
la sporirea generala a cheltuielilor. Un factor benefic al
indeplinirii normelor internationale este acela cd echipa
manageriald a firmei respective poate crea si promova o
linie intreaga de produse pentru care sd se precizeze cd, se
afld in conformitate cu norma x’; sa-si dezvolte o marca
proprie de ferestre pe care s-0 impund din acest punct
de vedere sau chiar 0 imagine strategici a companiei. In
studiul conceput de specialitii americani se mai aratd
@@ principalele organizatii internationale implicate in
industria tampldriei termoizolante sunt constituite de
Consiliul International de Codificare (ICC) si Organizatia
Internationald de Standardizare (1S0). Tn SUA, organismul
desemnat este Institutul National de Standardizare din
America (ANSI), care a elaborat un singur standard nere-
strictiv pentru performanta si calitatea tuturor ansamblu-
rilor de ferestre, usi si elemente conexe (denumit NAFS-1
si adoptat in anul 2003). Alte organizatii implicate in
standardizare si certificare sunt: Asociatia Producatorilor
de Sisteme Arhitecturale din America (AAMA), Consiliul
National de Evaluare pentru Industria de Ferestre (NFRC)
si Asociatia Fabricantilor de Ferestre si Usi (WDMA). Pentru
a exemplifica rolul important al acestor entitati, trebuie
precizat cd un produs certificat de NFRC va avea o etichetd
in cadrul cdreia se indicd gradul de termoizolare (indicele
U), transmitanta luminoasd a vitrajului sau factorul solar.
Astfel, ansamblul respectiv va fi preferat pe piatd (la
lucrérile de interes public sau in cazul celor dezvoltate
de investitori privati), in detrimentul celor care nu detin
atestare NFRC. Tn Uniunea Europeand, toti productorii
de tamplarie din statele membre - si nu numai, i si cei
ce doresc sa comercializeze tamplarie in spatiul economic
european - sunt obligati s respecte prevederile directivei
produselor de constructii (in prezent, abrogata si inlocuita
de noul requlament de comercializare a produselor pentru
constructii - n.r.), pentru a asigura rezistenta la foc, apa
sau la actiunea vantului etc.

Analiza cererii globale din perspectiva
produselor

Cele doud grupe de produse principale ale industriei de
tampldrie termoizolanta - ugile si ferestrele - isi impart
piata mondiala aproape in mod egal (avénd cote de circa
50% fiecare), insd, in ultimul timp, se pare ca nivelul
cererii de usi - si, ca urmare, livrarile efective - au sporit
Cu o rata mai mare fatd de cea a ferestrelor, precizeaza
Kenneth Long si Andrew Gross. Intr-un mod relativ
surprinzdtor, comenzile de usi sunt mult mai mari in
anumite {dri sau chiar regiuni in comparatie cu achizitiile

de ferestre. De exemplu, in Brazilia si Indonezia livrdrile de
usi le depasesc cu mai mult de 50% pe cele de ferestre,
situatie care poate fi pusa pe seama faptului cd elemen-
tele ce au caracteristici superioare de termoizolare (gi sunt,
evident, mai scumpe), respectiv ferestrele, au mai putind
importanta in zonele in care clima este relativ calda, pe
cand in statele in care vremea rece este predominanta
(cum ar fi Federatia Rusa, Canada, tdrile din nordul
Europei etc.), ferestrele performante ocupd prima pozitie
in topul preferintelor. Pentru producatorii mondiali de usi,
majorarea comenzilor din tdri precum Brazilia si altele
asemanatoare (mai putin sau chiar deloc afectate de
recesiune) va impulsiona dezvoltarea de noi modele, insd
castigul respectiv ar putea fi chiar anulat de stagnarea sau
pierderile consemnate in regiunile dezvoltate ale globului
(pe pietele mature). Dacd in 2004 lemnul a fost materialul
de baza pentru usi, urmat de metal (otel, aluminiu etc.),
Cu o cotd putin semnificativa ce revenea maselor plastice
(in acel moment procentele erau, in ordinea descrisa, de
46%, 43% 5i 11%), la nivelul anului 2009 usile din lemn i
cele metalice aveau o pondere aproximativ egala, pentru
(a-pandin 2014 - cererea si productia de usi metalice sd
devind predominante pe plan mondial. De asemenea,
usile din PVC i alte mase plastice vor castiga teren in fata
celor traditionale, din lemn. Din punct de vedere istoric,
lemnul a fost preferat la constructia de usi pentru rezis-
tenta sa deosebitd, pentru prelucrabilitate, caracteristici
estetice deosebite si izolare termica buna. Dar in prezent
se pune problema limitarii defrigdrilor masive: pana si in
China guvernul a restrictionat folosirea usilor si ferestrelor
din lemn la proiectele rezidentiale din mediul urban.
Usile metalice se inscriu pe noi cote de piata si din cauza
imbunatatirii caracteristicilor de performantd si design,
cererii constante i asidue din partea dezvoltatorilor de
spatii comerciale i din partea celor care le intrebuinteaza
la aplicatii speciale. Distributia celor trei categorii de
materiale in randul producatorilor de ferestre este
complet diferitd, chiar dacd, in 2004, profilele metalice
detineau prima pozitie ca nivel al utilizdrii pe plan global
(44%), urmate de PVC i alte materiale plastice, inclusiv
compozite (29,5%), respectiv de sistemele din lemn
(26,5%). Se considerd cd ferestrele din lemn au pierdut
cote importante de piata in favoarea celorlalte doud
materiale, desi ritmul scaderii livrarilor a fost incetinit pur
si simplu datoritd faptului ca lemnul a rdmas un material
traditional, preferat pe pietele mature - si nu numai - la
executia de timplarie. I orice caz, desi se presupune ca in
2009 ferestrele din PVC au inregistrat un moment de varf
al cresterii gradului de folosire (inclusiv in detrimentul
tampldriei metalice), se pare cd pe termen mediu aceasta
majorare se va pondera, totul depinzand de evolutia pietei
hidrocarburilor. Pretul materialelor plastice fluctueaza in
functie de evolutia industriei petrochimice i, in mare
masurd, de cea a cotatiei barilului de petrol. Acesta pare
a fi, de altfel, singurul impediment pentru ferestrele din
PVC, care sunt deocamdata cele mai preferate, din cauza
costului scazut de achizitie, gradului sporit de termo-
fonoizolare si esteticii superioare fatd de ferestrele meta-
lice, durabilitatii mai mari in comparatie cu a tampldriei
din lemn etc. ,Batdlia dintre materiale continud sa se
accentueze in intervalul urmator, sistemul castigator fiind
acela care va reusi s asigure cel mai bun raport calitate/
pret, sa aiba caracteristici optime de performanta si sd
respecte exigentele/preferintele unor categorii diverse de
clienti’; concluzioneaza autorii studiului.

Cosmin DINCU
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AGENDA EXTERNA

Marii furnizori incep sa fie grav afectati de recesiune

Analizdnd cele mai recente documente financiare
care reflectd dinamica activitdtilor specifice
marilor corporatii internationale implicate pe piata
mondiald de ferestre, se poate observa faptul cd,
in trimestrul al treilea, criza datoriilor suverane
ce marcheazd zona euro, trendul descendent al
livrdrilor si procesul mult prea lent de recuperare
a pierderilor pe piata nord-americand, precum si
acutizarea competitiei, presiunile inflationiste si
madsurile de protectie aplicate in China au desta-
bilizat trendul ascendent relativ fragil din primul
semestru a.c. Desi perioada de raportare a rezulta-
telor anuntate de principalele holdinguri din bransa
pentru intervalul ianuarie-septembrie a.c. nu s-a
finalizat in momentul inchiderii editiei noiembrie-
decembrie 2011 a revistei Fereastra, noile premise
negative reiterate de cdteva grupuri multinationale
contureazd deja eventualitatea mentinerii stdrii
de recesiune in acest sector economic si, implicit,
amdnarea pe termen nedefinit a reludrii procesului
de dezvoltare pe baze sustenabile in sectorul de
tampldrie si fatade cortind. Instabilitatea din
domeniul financiar a generat deja fluctuatii ale
cotatiei si pierderi pe piata materiilor prime, ceea ce
duce la aplicarea unor noi mdsuri de restructurare,
de ajustare a costurilor operationale $i a pretului la
produsele finite.

La finele lunii octombrie a.c., atentia investitorilor a fost
captatd de seria de intruniri la nivel inalt ale sefilor de
stat din UE-27, respectiv ai drilor componente ale zonei
euro, in cadrul cdrora s-a conturat un nou esec in ceea
ce priveste asigurarea unor garantii clare si suficiente
pentru Fondul European de Stabilitate Financiara (EFSF),
care constituie principalul mecanism de tip ,bailout”
coordonat de Germania si aflat la dispozitia Uniunii
Europene. Cancelarul Germaniei nu a fost mandatat
de Parlamentul din Berlin sa asigure in mod unilateral
garantarea datoriilor Greciei si, eventual, a celor ale altor
tari afectate (printre care se afld Italia, Spania, Portugalia
etc.), ceea ce limiteaza optiunile de finantare. Potrivit
unei analize a specialistilor agentiei STRATFOR, din SUA,
autoritatile germane se asteapta ca restul tarilor din UE
sa aplice pe scard larga masuri extensive de austeritate,
inainte ca investitorii sa procedeze la retrageri masive
de capital, iar guvernele statelor din zona euro au, in
consecintd, optiuni mult mai limitate si ar trebui sa
apeleze, pentru asistentd, la resurse financiare din China
si Japonia. Totusi, de vieme ce Germania refuza sa sustind
un sistem de pe urma cdruia beneficiaza in mod direct,
expertii agentiei americane isi manifesta scepticismul
si considerd cd alte tdri au si mai putine motive sd ofere
garantii pentru datoriile suverane sau alte stimulente sub
formd de lichiditati. Chiar si extinderea de pand la 1.000
miliarde euro a capacitatii EFSF pare a fi insuficientd, in
momentul in care pericolul declardrii incapacitatii de
plata planeaza asupra unor economii importante din
cadrul UE. La summit-ul din 26-27 octombrie 2010,
odatd cu aceastd decizie, s-a adoptat si reducerea datoriei
Greciei cu 100 miliarde euro, ,creditorii privati acceptand
pierderi voluntare de 50% din valoarea obligatiunilor de
stat elene cu scadenta pand in 2020, in timp ce suma
de 250 miliarde euro din resursele EFSF va fi folosita ca

parghie, pentru a creste capitalul mecanismului la 1.000
miliarde euro, prin atragerea de bani de la investitori
publici si privati din intreaga lume”. Angajamentul ltaliei
de a lua noi masuri fiscale si recapitalizarea bancilor au
fost alte mdsuri adoptate de oficialii europeni, toate
acestea fiind considerate ,un plan integrat de rspuns la
noile provocari economice” inclusiv de catre conducerea
Fondului Monetar International (FMI). Cu toate acestea,
analistii STRATFOR raman sceptici Si sustin ¢ lipsa
de coeziune si unitate a tdrilor membre ale UE face
imposibila identificarea unor solutii reale de eradicare a
efectelor noii recesiuni. ,Participand la a patra intrunire
in mai putin de o saptdmand, liderii zonei euro au sperat
sa adopte o linie ferma de combatere a efectelor crizei
financiare, care au afectat Uniunea Europeana pentru
a XXl-a lund consecutiva. Tn opinia STRATFOR, mult mai
important este faptul ca Parlamentul german a blocat,
Cu 0 majoritate covarsitoare, orice initiativa de extindere
a structurii EFSF, care ar putea presupune o contributie
financiara suplimentard din partea guvernului de la
Berlin. Neclaritatile in ceea ce privete cele trei subiecte
majore aflate pe ordinea de zi a summit-ului indicd, mai
curand, disolutia capacitdtii de a lua decizii unitare, care
sa ducd la rezolvarea reala a problemelor UE. Tn primul
rand, se spera ca aprobarea mdsurii de recapitalizare a
bancilor sd transforme institutiile financiare europene,
ale caror fonduri s-au depreciat masiv, intr-o sursa de
putere, prin eliminarea oriciror slabiciuni. in al doilea
rand, restructurarea cu o cota de 50% a datoriilor Greciei
ar putea conferi economiei elene posibilitatea unei recu-
perdri sustinute, salvand-o de la eventualitatea intrarii
intr-o spirald a esecului in ceea ce priveste achitarea
dobanzilor la imprumuturile deja contractate. in cele din
urmd, scopul final declarat al summit-ului a fost acela
de extindere a fondului de tip «bailout» din zona euro,
care ar asigura coordonatorilor EFSF capacitati sporite de
asistentd - si chiar de interventie directa - in cadrul efor-
tului de redresare economicd a intregii Uniuni Europene.
Dintre cele trei obiective, doar primul a devenit clar - si
chiar si acesta numai in parte. In timp ce s-a sugerat ca
o diminuare voluntara la jumatate a valorii obligatiunilor
elene a fost aprobatd de catre definatorii acestora,
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detaliile exacte ale planului sunt imprecise. intre timp,
s-a convenit ca bancile sd aiba posibilitatea extinsd a
ajustdrii capitalului, astfel incat se impune ca suma de
bani pe care institutiile financiare trebuie sd o detind in
rezerva sa ajunga pand la 9% din totalul capitalului in
luna iunie 2012. Costurile aferente procedurii respective,
estimate de liderii UE, au fost stabilite la aproximativ 100
miliarde euro. Avand in vedere cd, prin propriile evaludri
ale UE, un plan solid de securizare a bancilor ar costa 200
miliarde de euro, fdra ca acesta sa se adreseze tuturor
problemelor structurale din sectorul bancar european,
acordul din 26-27 octombrie nu oferd o solutie completa
la dificultdtile financiare din Europa’, sustin expertii
agentiei STRATFOR.

Decizii politice,

fara impact economic sustenabil

Evitand fn mod diplomatic, aga cum au facut si pand in
prezent, sa raspunda la intrebari despre datoria Greciei si
despre planurile de reale de salvgardare economicd (ce
presupun, insd, pentru anumite state membre sd accepte
renuntarea la suveranitatea proprie), liderii europeni au
afirmat, pentru a-i calma pe investitori, cd «au ajuns la
un acord», dar orice decizii majore de aplicare se amand
pana la summit-ul urmator. Pentru ultima parte a anului
in curs, specialistii STRATFOR preconizeaza o accentuare
a crizei financiare europene, intrucdt recesiunea ce a
fost initiatd cu mai bine de doi ani in urmd in Grecia
(din cauza datoriilor suverane) s-a extins in cel putin
sase tdri membre, cu probleme similare, afectand chiar
economia Frantei (una dintre cele mai mari din UE),
precum si majoritatea bancilor prezente pe continent.
Viteza de multiplicare a crizei financiare contrasteazd
cu lipsa de vointd politica, economicd sau de alta natura
a oricdrui stat european de a acorda resursele necesare
eradicdrii crizei §i sustinerii unui eventual trend de
recuperare. Dupa cum se cunoaste, in SUA, un plan
relativ coerent de salvare, cu o valoare initiald de 700
miliarde USD (denumit Troubled Asset Relief Program -
TARP), a fost impus rapid la nivel federal. Intr-un raport
al Inspectoratului General de Supraveghere a TARP
(respectiv, SIGTARP), prezentat Congresului american



in 2009, s-a aratat cd, de fapt, cerintele totale pentru
acoperirea oricdror categorii de riscuri la nivelul Statelor
Unite au o valoare de 2.865 miliarde USD, din care cel
putin 2.000 miliarde USD pentru securizarea creditelor
neipotecare (acordate pe baza altor garantii decat cele
imobiliare) si pentru eradicarea pierderilor rezultate
din parteneriatele public-private. Congresul SUA nu
a aprobat alocarea unor asemenea sume, iar ulterior
efectele benefice ale diverselor metode de «bailout»
au dus la diminuarea riscurilor, ceea ce a presupus
restructurarea facilitatii la patru componente majore
(prin finalizarea unor proiecte de sustinere a bancilor), la
estimarea unor noi obligatii de platd de maximum 870
miliarde USD si la acceptarea unui buget TARP de numai
13 miliarde USD pentru 2012 (doar in vederea sustinerii
imprumuturilor ipotecare). Spre deosebire de situatia
din SUA, votul din Parlamentul german aratd cd nici
pericolul unui colaps financiar generalizat in UE nu a dus
la avizarea favorabild a unor masuri cu efecte pe termen
lung, pentru a salva structurile Europei contemporane.
Reticenta poate fi usor inteleasd, deoarece pretul ce
trebuie platit pentru finalizarea crizei din Europa este
mult mai ridicat, STRATFOR estiménd cd o incercare
eficientd de combatere a recesiunii ar necesita resurse
de aproximativ 2.000 miliarde de euro. Pur si simplu,
pentru a se ajunge la nivelul actual, de mai putin de 500
miliarde euro (intrucat extinderea EFSF la 1.000 miliarde
euro ramane incertd), a fost necesara depunerea unui
efort intens din partea liderilor europeni. Deocamdatd,
Banca Centrald Europeana (BCE) nu are autoritate
deplina asupra politicii monetare la nivel comunitar si
asupra celorlalte banci din UE intr-o maniera similara cu
Federal Reserve System sau Banca Angliei. La negocierea
Tratatului privind Uniunea Monetara, statele europene
si-au rezervat dreptul de control asupra propriilor banci,
nedorind sd renunte la prerogativele respective in fata
BCE. Sistemul a fost sustinut din punct de vedere politic,
economic sau financiar doar atat timp cat a ramas
profitabil. Odata cu declangarea crizei datoriilor suverane
si a celei bancare, luand in considerare si caracteristicile
unei piete globalizate, premisele care au permis func-
tionarea acestui sistem au dispdrut si este putin posibil
sd mai poata fi recreate. Avand in vedere lipsa de unitate
politica si economicd a Europei, deficientele financiare i
institutionale din cadrul UE, dimensiunea considerabild
a resurselor si presiunea tot mai mare exercitata asupra
qguvernelor si bancilor, cel mai notabil rezultat - dupa
0 sdptdmana de reuniuni esuate la nivel inalt - a fost
faptul cd zona euro se mentine intactd. Cu toate acestea,
Parlamentul german a aratat foarte clar cd singura fara
care ar putea avea resurse financiare de rezolvare exten-
sivd a crizei nu le va partaja. Este improbabil ca moneda
si piata comund sa continue sa existe intr-o Europd in
care membrii comunitdtii nu acceptd sa urmeze reguli
colective. Germania, in prezent, este axata pe stabilirea
unui set de masuri restrictive, in timp ce tdrile aflate in
dificultate trebuie sa-si indeplineasca sarcinile stabilite
de Berlin. Ambele abordari sunt in principiu corecte,
dar exista o mare sansd ca acestea sa nu aiba rezultatele
scontate. Desi nu s-a avizat o rezolutie financiard credibild
care sa finalizeze criza datoriilor din Europa, rdspunsul
factorilor politici este acela ca exista, totusi, sperante in
acest sens, date fiind circumstantele actuale. S-a facut
aluzie la o eventuald restructurare a bancilor, fara ca
aceasta sa fie impusa institutiilor financiare, iar lipsa
detaliilor referitoare la modul in care EFSF va fi extins
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fnseamnd doar faptul ca liderii europeni au amanat
proclamarea unui esec generalizat. Faptul cd Germania,
tard a carei participare este necesard in cadrul oricarui
plan de salvare a economiei UE, isi urmdregte propriile
sale interese va avea repercusiuni negative asupra
viitorului Europei’, concluzioneazd analistii STRATFOR.

Revenirea sectorului de tamplarie,
amanata pentru 2013

In ceea ce priveste piata de ferestre i fatade, pe plan
european aceasta va fi afectata cu sigurantd, inclusiv
in 2012, de instabilitatea pietelor financiare, de noile
programe de austeritate (ce duc la scaderea puterii de
cumpdrare si, implicit, a cererii din UE) si de nesiguranta
caracteristica mediului de afaceri. Un studiu dat recent
publicitatii de InterConnection Consulting Group semna-
leazd cd industria de tamplarie termoizolanta din Europa
de Est, in teritoriul cuprins intre Marea Baltica i Marea
Neagra, a fost grav afectatd de recesiune, iar prognozele
indica o continuare a crizei si in 2012. ,Primul soc pe
piata est-europeana de ferestre a fost resimtit in 2009,
cel dintdi an de recesiune marcand cea mai puternica
scadere a vanzdrilor, consemnatd in ultimele doua
decenii. Dupa o perioada in care dinamica expansiunii
din bransa s-a mdsurat prin cregteri medii succesive si
neintrerupte ale livrdrilor de 19,8% pe an (in termeni
cantitativi), in 2009 a avut loc un regres de 14,6% in
regiunea analizatd, cele mai importante pierderi fiind
anuntate de fabricantii din Ucraina, care au vandut cu
25,5% mai putine ansambluri de tamplarie fata de 2008.
Din cauza instabilitatii economice actuale, masurile
adoptate de firmele specializate (de reducere a costurilor,
ajustare a productiei si restructurare a personalului) par a
fiinsuficiente si, de aceea, sunt sau trebuie sd fie corobo-
rate cu reorientarea activitatii spre segmentul tamplariei
din categoria «low-cost». Deja, preturile practicate s-au
diminuat la toate grupele de materiale, cea mai drasticd
reducere, de 8,1%, fiind semnalata la ferestrele din PVC,
care au rdmas cele mai populare in randul beneficiarilor
din Europa de Est. In contrast cu situatia branseiin Europa
de Vest (unde s-au aplicat diverse proceduri de stimulare
a achizitiei de ferestre), in zona est-europeana ponderea
lucrérilor de reabilitare termicd s-a contractat la 51,5%
din total, sectorul tdmpldriei pentru cladiri de locuit s-a
depreciat cu 15,4%, iar cel al ansamblurilor destinate
pietei nerezidentiale cu 12,7%. Nivelurile relativ diferite
se datoreazd portofoliului divers de contracte si comenzi
pe termen lung, stabilit inainte de declansarea crizei
financiare”, se precizeaza in analiza InterConnection.
Expertii biroului de consultanta au comparat si gradul de
utilizare a principalelor grupe de materiale in productia
regionala de ferestre folosite la aplicatii rezidentiale.
Astfel, se observa ca tamplaria din PVC a pierdut o cotd
de piata de 1,1% in 2009, desi se situeazd in continuare
in topul preferintelor beneficiarilor, ca urmare a pretului
competitiv si intretinerii facile in exploatare. Locul
secund este definut de ansamblurile din lemn (cu 17,7%
din total), degi la aceastd categorie s-a raportat cea mai
semnificativa scadere a gradului de intrebuintare (fatd de
perioada anterioara crizei). Se pare cd viitorul apartine
tamplariei din materiale compozite, care va avea - cel
putin pana in 2013 - cea mai semnificativd ratd de
crestere, combinatiile din aluminiu-lemn urmand sd-si
majoreze cota cu 4,2% pe an, iar cele din aluminiu-PVC
cu 3,9% pe an. Pentru 2011, InterConnection estimeaza
incd o scadere de 5,2% a numarului de unitati de

fereastrd comercializate in Europa de Est si de 6% in
ceea ce priveste valoarea vanzarilor. Totodatd, vor avea
loc nou ajustdri in sens negativ ale prefului, o stabilizare
a acestui indicator si a livrdrilor fiind posibila abia in
perioada 2012-2013. Urmdtorii doi ani vor constitui, de
altfel, momentul reludrii trendului ascendent al pietei,
fiind prognozatd o majorare cantitativa de 6,4% pe
an, fard ca - pe termen mediu - sd se mai consemneze
ratele de dezvoltare de peste 10% dinaintea recesiunii. in
continuare, sunt prezentate cele mai importante aspecte
ale pietei internationale de profil, care ar putea avea
repercusiuni si la nivelul celei din Romania.

Scadere trimestriala de 8,2% a vanzarilor concer-
nului Deceuninck. in trimestrul al treilea din 2011,
grupul Deceuninck - Belgia a inregistrat vanzdri nete
consolidate de 139,9 milioane de euro, in scadere cu
8,2% fatd de cele 152,4 milioane de euro consemnate in
iulie-septembrie 2010, ca urmare a regresului comenzilor
din SUA, respectiv Europa Centrald si de Est, diminuarea
generald a volumuluilivrdrilor (-11,2%) si efectul negativ
al cursului de schimb (-5,6%) neputand fi compensate de
efectul favorabil al strategiei de stabilire a pretului
(+8,6%), informeaza un comunicat al companiei.
Conducerea holdingului din Hooglede-Gits anunta cd,
dupd aparitia unor noi probleme economice pe majori-
tatea pietelor-tintd (multe dintre acestea fiind afectate
de criza datoriilor suverane ale tdrilor din zona euro sau
de continuarea recesiunii), perspectivele pe termen scurt
s-au modificat si nu mai indicd o stabilizare a veniturilor
din 2011 fata de anul anterior, ¢i mai degraba o scadere a
acestora cu 3%-4%. ,Activitatea grupuluiin trimestrul al
treilea confirmd faptul cd, incd din luna iunie a.c, s-a
instalat un trend descendent al vanzdrilor, ca urmare a
faptului @ majoritatea partenerilor Deceuninck s-a
confruntat cu diminudri ale comenzilor efectuate de
clientii finali. Deteriorarea mediului economic global a
avut un impact negativ puternic si imediat asupra
gradului de incredere a potentialilor beneficiari, acestia
luand decizia de a amana investitiile ce presupun achi-
zitia de sisteme care contribuie la cresterea performantei
energetice a locuintelor proprii. Ratele de schimb nefavo-
rabile in raport cu moneda europeand, mai ales in ceea ce
priveste rubla ruseascd si lira turceascd, au avut conse-
cinte nedorite asupra rezultatelor finale. Totodatd, degi
din iunie pana in prezent s-a observat o atenuare a
prefului s-a mentinut la cote maxime din punct de
vedere istoric in trimestrul al treilea, in timp ce, la aditivii
precum dioxidul de titan si alte substante asemdndtoare,
s-a consemnat o sporire a costului de achizitie. Prin
urmare, aportul pozitiv al strategiei de pret implemen-
tate la nivel de grup (+8,6%), care indude mai multi
factori de stabilire a acestuia in functie de fiecare tard in
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parte si de complexitatea produselor, s-a datorat cu
precadere majorarilor practicate si acceptate de clienti.
Astfel, Deceuninck reuseste, in mod treptat, sa evite
pierderile datorate scumpirii materiilor prime, iar cererea
puternica din anumite tdri in care se livreaza preponde-
rent sisteme cu valoare addugata mare asigura premise
favorabile pe termen scurt’, a declarat Tom Debusschere,
director executiv al Deceuninck Group. Regresul raportat
pentru trimestrul al treilea a modificat si rezultatele
financiare anuntate pentru primele noud luni ale anului
in curs. Astfel, Deceuninck a inregistrat incasari de 408,8
milioane de euro, in scadere cu 2,1% comparativ cu
nivelul din ianuarie-septembrie 2010 (cand s-au
consemnat 417,7 milioane de euro). Si in acest caz,
efectul pozitiv al mixului de pret (+7,2%) a fost anulat de
diminuarea efectiva a livrarilor (-5,7%) si de fluctuatia
cursului de schimb valutar (-3,6%). Din punct de vedere
al structurii vanzdrilor la nivel zonal, conducerea grupului
aindicat faptul cd situatia acestora s-a degradat vizibil, in
intervalul ianuarie-septembrie a.c. fiind raportatd o
crestere a livrarilor doar in cazul subsidiarelor din Europa
de Vest. La formarea cifrei de afaceri din primele noud
[uni ale lui 2017, filialele Deceuninck din vestul Europei
(exclusiv Germania) au avut un aport de 164,7 milioane
de euro (+3,6% fatd de perioada similara a anului ante-
rior), cele din Europa Centrald si de Est (inclusiv Germania)
de 123 milioane de euro (-4,5%), iar in Turcia si Statele
Unite ale Americii au fost semnalate fncasari de 79 mili-
oane de euro (-0,3%, respectiv +12,5% daca se iau in
considerare veniturile exprimate in moneda locald) si de
42,1 milioane de euro (-17,2% sau -8,8% in cazul livra-
rilorin USD). O situatie negativa mult mai pronuntatd s-a
observat la nivelul trimestrului al treilea, astfel: veniturile
din Europa de Vest s-au plasat la 47,5 milioane de euro
(-3,5% fatd de iulie-septembrie 2010), cele din Europa
Centrald si de Est la 51,2 milioane de euro (-10,1%), in
Turcia vanzarile au insumat 26,4 milioane de euro
(-4,1%), iar in SUA numai 14,8 milioane de euro
(-20,9%). Referindu-se la conditiile specifice pietelor in
cadrul carora Deceuninck isi desfagoard activitatea, Tom
Debusschere a precizat cd, pentru cel de-al treilea
trimestru, ,in Europa de Vest comentzile au fost influen-
tate de mediul economic nesigur in aproape toate tarile
regiunii, chiar dacd in Franta a avut loc o stabilizare, iar in
Italia o majorare datorata sporirii cotei de piatd a feres-
trelor din PVC cu proprietdti sporite de eficienta energe-
ticd. Rezultatele slabe din tdrile Benelux si accentuarea
problemelor din Spania si Marea Britanie au determinat,
in principal, scdderea de 3,5% a incasdrilor din iulie-
septembrie. Filialele din zona Europei Centrale si de Est
s-au confruntat cu o diminuare a vanzarilor, precum si cu
fluctuatia ratelor de schimb valutar in aproape toate
statele din regiune, in timp ce problemele crizei sistemice
din Uniunea Europeand au dus la atenuarea trendului
ascendent din Germania, subsidiara respectiva consem-
nand majorari de pana la 9%. in Turcia, veniturile subsidi-
arei s-au diminuat in trimestrul al treilea cu 4,1%, la 26,4
milioane de euro, pe fondul deprecierii puternice a lirei
turcesti in raport cu moneda comunitara si al accentudrii
problemelor intdmpinate la export, mai cu seamd in ceea
ce priveste statele din Africa de Nord, care continua sd fie
grav afectate de turbulentele politico-sociale. Totusi,
cererea pe plan local rdméne puternica si poate fi consi-
derata drept una sustenabila pe termen scurt si mediu. Tn
Statele Unite ale Americii, scaderea de 20,9% a vanzarilor
filialei locale din trimestrul al treilea a.c. (cand s-a ajuns

la 14,8 milioane de euro) a fost influentatd puternic de
declinul monedei USD, precum si de diminuarea efectiva
a cererii, ca urmare a unor factori multipli, cum ar fi
deprecierea prefului la locuinte, rata relativ mare a
somajului siinasprirea conditiilor de acordare a creditelor,
care au dus la un regres in ceea ce priveste activitatea de
renovare i reabilitare termicd a regedintelor. Problemele
economice generalizate, precum si incapacitatea rezol-
varii rapide a crizei din zona euro au schimbat perspecti-
vele pentru 2011, iar conducerea Deceuninck va aborda
cu si mai multa precautie pietele-tintd. Totusi, declinul
estimat al vanzdrilor anuale nu va depdsi 4%, cu toate ca
diminuarea continud a cererii si fluctuatiile ratelor de
schimb ar putea avea o influenta mult mai puternica
decét cea prognozatd in momentul actual. intrucat pretul
materiilor prime s-a stabilizat, avem posibilitatea de a
continua intr-un ritm sustinut programul de control
riguros al costurilor operationale. Pozitia competitiva a
Deceuninck se imbundtateste continuu in toate statele in
care deruldm activitdti comerciale, iar productivitatea
este optimd in cadrul unitatilor proprii de fabricatie.
Capitalul de lucru si cheltuielile fixe sunt gestionate cu
strictete, ceea ce a avut ca rezultat consolidarea rapor-
tului dintre incasari si costuri, iar in aceste conditii ne
asteptdm ca anul 2011 sd fie incheiat in conditii de profi-
tabilitate si sa nu inregistram pierderi”. Cu 3.000 de
angajati (inclusiv cei temporari), din care 700 in Belgia,
concernul Deceuninck, specializat in extrudarea de
sisteme din PVC pentru tampldrie termoizolanta si in
fabricarea altor materiale de constructii, are subsidiare
(unitati de productie si/sau de vanzari) in 25 de tari din
intreaga lume. Tehnologia de baza utilizata de companie
consta in fabricarea profilelor din PVC si a materialelor
compozite Twinson. Procesul de productie, derulat la
fnalte standarde de calitate si performantd, presupune si
executia de accesorii (garnituri), laminarea PVC-ului,
utilizarea sistemului patentat de nuantare Decoroc etc. In
anul 2010, cifra de afaceri a Deceuninck Group a totalizat
558 milioane de euro (la un profit net de 8,5 milioane de
euro), in crestere cu 10,28% fatd de 2009, cand s-au
consemnat venituri de 506 milioane de euro. La nivelul
lui 2008, fnaintea declansdrii crizei economice, vanzarile
nete ale Deceuninck au insumat 630 milioane de euro.
Bazandu-se pe deviza ,Sd construim o locuintd sustena-
bild, managerii corporatiei informeaza ca ,in timp ce
fabricarea articolelor din material plastic presupune un
consum de 4% de resurse energetice fosile (irecupera-
bile), iar in industria PVC-ului cota respectivd este mai
mica de 1%, aproape 40% din cheltuielile cu energia sunt
aferente incalzirii/conditiondrii aerului din incintele
cladirilor. Materialele de constructii pe baza de plastic au
0 greutate specifica redusa, sunt caracterizate prin dura-
bilitate si asigura o izolare termica superioard in raport cu
alte sisteme similare. Profilele din PVC Deceuninck si
elementele compozite Twinson (pe baza de lemn) au o
intretinere facild in exploatare, contribuie la economi-
sirea de energie de-a lungul unei durate de viata de peste
50 de ani si pot fi reciclate in momentul dezafectdrii
constructiilor. Pentru a atinge tintele propuse de expan-
siune sustenabild pe piatd, Deceuninck continud sa efec-
tueze investitii in dezvoltarea de produse inovatoare, in
procesul de fabricare eco-eficient si in cel de reciclare.
(ladirile noi eficiente energetic i cele reabilitate din
punct de vedere termic vor continua sa fie «motorul»
industriei de constructii, in ansamblul sdu, iar pentru
economia de energie ferestrele din PVC sunt luate in
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considerare ca o prima optiune, din cauza raportului
extrem de favorabil dintre cost si beneficii”. Informatii
suplimentare, la www.deceuninck.com

Diminuarea pretului aluminiului incetineste rata
de crestere a veniturilor Alcoa. Alcoa Inc - liderul
mondial in productia si managementul aluminiului
primar - a anuntat, recent, rezultatele financiare aferente
celui de-al treilea trimestru din 2011. Astfel, veniturile
din operatiuni continue au fost de 172 milioane USD,
ceea ce reprezinta un nivel in scadere cu 47,24% fatd
de rezultatele din aprilie-iunie a.c. (respectiv, +182% in
raport cu o bazd de comparare anuald). Degi majorareain
raport cu trimestrul al treilea din 2010 a depasit estimd-
rile initiale ale managerilor grupului, prabusirea cotatiei
aluminiului si problemele din Uniunea Europeand au dus
laincetinirea trendului ascendent secvential. Astfel, inca-
sarile totale din perioada de referintd (vénzarile efective)
s-au situat la 6,4 miliarde USD (+21% fatd de trimestrul
al treilea din 2010 si -3% comparativ cu al doilea
trimestru al anului in curs). ,Rezultatele operationale
din intervalul de referintd reflectd o continuare a ascen-
siunii comenzilor in ceea ce priveste toate domeniile de

activitate ale Alcoa, cu exceptia subsidiarelor din Europa.
Aceastd crestere a devenit, insd, extrem de fragild, de
vreme ce perspectivele globale sunt nefavorabile. Cu
toate acestea, cererea de aluminiu continua sa se majo-
reze, astfel incat ne mentinem estimarile proprii potrivit
cdrora se va inregistra un salt de 12% a comenzilor din
intreaga lume in 2011, iar pana in 2020 actualul nivel
se va dubla. Alcoa reprezinta o companie sigura intr-un
mediu de afaceri marcat de instabilitate si putem
face fatd oricdror provocdri, focalizandu-ne atentia pe
dezvoltarea durabild, in conditile majorarii fluxului de
lichiditati si restructurdrii datoriilor. In al treilea trimestru
a.¢., indicatorul ajustat EBITDA (Earnings Before Interest,
Taxes, Depreciation and Amortization - castigul inainte
de dobanzi, taxe, depreciere i amortizare), care reflecta
cu acuratete performanta financiard a holdingului
(respectiv profitabilitatea acestuia), a ajuns la 821
milioane USD, ceea ce indicd o diminuare de 21% fatd
de trimestrul anterior (1,03 miliarde USD) si o majorare
de 36% in raport cu iulie-septembrie 2010. Consolidarea
puternicd a activitatii a avut rezultate pozitive la nivelul
perioadei ianuarie-septembrie a.c., iar in acest sens cifra
de afaceri a ajuns la 19 miliarde USD (+23% in raport cu
primele noud luni ale anului trecut), in timp ce profitul
net s-a situat la 802 milioane USD (fatd de castigul opera-
tional de numai 4 milioane USD din perioada similard a
anului trecut)’; a subliniat Klaus Kleinfeld, presedinte
si director executiv al holdingului. in ceea ce priveste
activitatea fiecarei divizii in parte, in al treilea trimestru
a.C. toate departamentele au raportat rezultate mai bune



fatd de anul trecut, cel care deruleazd afaceri in domeniul
produselor si solutiilor integrate (inclusiv operatiuni de
extrudare), denumit Engineered Products and Solutions
(EPS), avand o activitate optima. Astfel, indicatorul ATOI
(venituri operationale - dupd achitarea taxelor) s-a plasat
la 138 milioane de dolari (+21% fatd de trimestrul al
treilea din 2010 5i-7% comparativ cu trimestrul al doilea
a.c), scaderea secventiala datorandu-se diminudrii
livrdrilor catre partenerii de afaceri si regresului produc-
tivitdtii, ca urmare a efectului negativ al inundatiilor
asupra unitatii din Bloomsburg - Pennsylvania (SUA).
(u toate acestea, diversificarea gamei sortimentale i a
portofoliului de clienti au facut ca EPS sa consemneze
un nivel mai mare al incasdrilor (raportat la anul trecut),
pe fondul promovdrii mai multor produse inovatoare,
destinate atat industriei aerospatiale, cat si sectorului
de constructii (cu precddere pe segmentul de tamplarie
termoizolanta si fatade cortind). Tn cazul EPS, veniturile
efective au insumat 1,4 miliarde USD (+17% la o baza
de comparare anuald si +2,19% la cea secventiald), cu
un indicator EBITDA ajustat la un nivel de 18%, mai mic
cu un punct de bazd fatd de al doilea trimestru a.c. (cand
s-a consemnat un record de 19%) si similar in raport cu
intervalul iulie-septembrie 2010. Cea mai semnificativa
majorare s-a consemnat la divizia specializatd in efectu-
area operatiunilor de extractie a aluminei (ATOI de 154
milioane USD, in crestere cu 120% comparativ cu trimes-
trul similar al anului anterior, ceea ce corespunde unui
indicator EBITDA de 311 milioane USD, reprezentand un
regres de 7% in ceea ce priveste raportarea secventiald).
(utoate acestea, productia din intervalul analizat a ramas
stabild, la circa 4,1 milioane de tone metrice (mt), fatd de
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4,1 milioane mt in trimestrul anterior. Pe segmentul de
fabricare si livrare a produselor prelucrate plate si sub
formd de role (prin intermediul unor companii terte),
ATOI a fost de 60 milioane USD, in scadere cu 9% fatd de
trimestrul anterior si cu 39% fatd de trimestrul al treilea
din 2010, desi veniturile au rdmas relativ semnificative,
la doua miliarde USD. In continuare, divizia de aluminiu
primar a redevenit profitabild, fabricile din cadrul aces-
teia generand un nivel al indicelui ATOI de 110 milioane
USD, ceea ce constituie o crestere de 41% pe baze de
comparare anuale. Diminuarea cotatiei in cadrul Bursei
de Metale din Londra (LME) a determinat, insa, scaderea
cu 5% a pretului aluminiului primar realizat de terti
pentru Alcoa, ceea ce a avut un impact negativ asupra
veniturilor, desi majorarea rentabilitatii, redeschiderea
liniilor de fabricatie de la unitatile din Massena (New
York), Intalco si Wenatchee (Washington) - toate din
SUA, au anulat acest efect. Totusi, productia de metale
s-a diminuat cu 4%, iar performanta diviziei continud
sd fie afectata de situatia din cadrul LME, se precizeaza
intr-un comunicat al grupului Alcoa. in document se mai
arata faptul ca, din incasdrile realizate in trimestrul al
treilea de firmele terte afiliate la diviziile Alcoa (alumina,
aluminiu primar si EPS - insumand 4,38 miliarde USD), o
pondere de 6% a fost definutd de sistemele utilizate in
constructii si ramura de tampldrie (137 milioane USD), iar
aluminiul primar a fost comercializat in proportie de 33%
din total (753 milioane USD). Avand 61.000 de angajati
si deruland activitati specifice in 31 de tari din intreaga
lume, concernul Alcoa reprezinta liderul pietei de
aluminiu primar, alumina si elemente prelucrate. Potrivit
datelor furnizate de managerii holdingului, circa 75%

din produsele de aluminiu utilizate din anul 1888 pana
in prezent se afld incd in exploatare i au fost realizate de
Alcoa. In ceea ce priveste perspectivele pe termen scurt,
planul de afaceri pentru 2011 a fost revizuit, insd are ca
principal obiectiv majorarea vanzarilor pe toate pietele
vizate, la nivel mondial, astfel: industria aerospatiald
(+7%), cea de autoturisme (intre +3% si +5%), sectorul
de transporturi comerciale (cotd de +2%), domeniul
produselor pentru ambalare (+3%), segmentul
sistemelor pentru tampldrie si constructii (+1% pana
la +3%), respectiv cel al turbinelor industriale de
gaz (+10%). in calitate de membru al Institutului
International al Aluminiului (IAl), Alcoa estimeazd ca
nivelul consumului de aluminiu se va majora cu 12%
pe plan global, urmand unei cresteri de 13% raportate
in 2010. De asemenea, pornind de la nivelul cantitativ
din 2010, cererea se va dubla pana in 2020, daca se
mentine o rata de majorare anuald de 6,5%. In 2010,
cifra de afaceri Alcoa a totalizat 21 miliarde USD, fiind cu
14% mai mare in comparatie cu anul anterior. Informatii
suplimentare, la www.alcoa.com

Peste 1.800 de firme au participat la editia din
2011 a Made Expo. in perioada 5-8 octombrie 2011,
Fiera Milano, din localitatea Rho - Italia, a gazduit
expozitia internationala Milano Architeturra Design
Edilizia (Made) Expo, unul dintre cele mai importante
evenimente specializate pentru firmele din industria
tamplariei, a peretilor cortind si din sectoarele conexe.
Aflat la editia a patra, térgul international, organizat de
Made Eventi, a avut ca parteneri confederatiile patronale
de profil UNCSAAL si Federlegno Arredo. Potrivit datelor
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TALON DE COMANDA

Listele de firme includ date de contact actualizate si verificate pentru 3.100 de companii specializate in antreprenoriat si executie de constructii
civile/industriale, birouri de arhitectura si proiectare, dezvoltatori de proiecte, care deruleaza lucrdri la obiective importante pe plan national, inclusiv
furnizori de materiale si producatori de tamplarie. Informatiile de baza includ: denumirea firmei, adres3, telefon, e-mail, website, persoand de contact,
cifra de afaceri din 2008, 2009 si 2010 (inclusiv numarul de inregistrare la Registrul Comertului si CIF RO).

LISTE DE FIRME SUPORT | TARIF (euro)
01000 de ANTREPRENORI de CONSTRUCTII Fisiere 248 (331)
(0800 de BIROURI de ARHITECTURA si PROIECTARE in format 199 (265)
0100 de DEZVOLTATORI de PROIECTE si INVESTITII traEnXani:se 48 (60)
0 700 de FURNIZORI de MATERIALE de CONSTRUCTII prin 197 (263)
0 600 de PRODUCATORI de TAMPLARIE TERMOIZOLANTA e-mail 198 (264)

Nota: Preturile sunt in euro si nu includ TVA.

Societatea: Localitatea:

Cont: Banca: CIF RO:

Jud. (Sectorul): Str. Nr. BI. Sc. Ap.

Domeniul de activitate:

Telefon: Fax: e-mail:

DI./D-na: Functia:

Data: Prezenta reprezintd comanda ferma.
¢ LS. !

Plata se va efectua cu O.P. sau mandat postal pentru RAMPA Invest SRL Bucuresti; CIF RO 13506167 \ /

cont R023 BACX 0000 0000 3649 6250 deschis la Unicredit Tiriac Bank, suc. Charles de Gaulle sau

cont RO29 TREZ 7045 069X XX00 5991 deschis la Trezoreria Sector 4 Bucuresti. Transmiteti talonul, prin e-mail: abonamente@agendaconstructiilor.ro
tel./fax: 021/336.04.16 sau posta, la redactie: Str. Endchitd Vacarescu nr. 17 sectorul 4, 040157 - Bucuresti. Informatii la: www.agendaconstructiilor.ro
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furnizate de organizatori, la editia din 2011 au participat
peste 1.868 de companii expozante, dintre care 284 de
firme isi desfasoard activitatea pe alte piete decat cea
italiand, iar patru au provenit din Romania. ,Timp de
trei zile, Fiera Milano a devenit locul de intalnire pentru
toti cei interesati de proiectare structurald, noi tendinte
si tehnologii ale pietei de tampldrie i fatade. Dintre
noutdtile celei de-a patra editii, s-a remarcat Forumul
Tehnicii pentru Constructii (Inginerie Structurald), in
cadrul caruia arhitectii, cercetdtorii, specialistii din mediul
universitar au purtat discutii cu numerosi reprezentantj ai
companiilor implicate pe piata de ferestre. De asemenea,
un concept interesant a fost cel promovat in colaborare
cu Federlegno Arredo, sub titulatura Social Home Design,

indicdnd noile tendinte in domeniul sistemelor prefabri-
cate speifice, instalate in cadrul a patru imobile la scard
redusd, dezvoltate pe o arie de 200 mp. Instanthouse -
un concurs destinat studentilor la arhitecturd, studii
ingineregti i design industrial - a avut ca scop orientarea
atentiei potentialilor utilizatori spre conceptul de locuinta
ecologicd, aceasta reprezentand una dintre solutiile
viitorului in marile orase. Alte pavilioane ce au suscitat
interesul celor prezenti au fost cele dedicate reabilitarii
imobilelor istorice (Borghi e Centri Storici - eveniment
aflat la editia a doua), iar mini-expozitia dedicata arhitec-
tului Edoardo Gellner (1909 - 2004), denumita Housing
(ontract, a prezentat, de asemenea, conceptul de locuintd
sociald. Totodatd, evenimente conexe, precum: Made Expo
in Tour, Piano Casa Tour etc., precum si cele 100 de semi-
narii stiinifice au atras atentia celor prezenti’, a declarat
Andrea Negri, presedintele Made Eventi. Datele statistice
puse la dispozitie de organizatori confirma si succesul
editiei Made Expo din 2010, cand au participat peste
242.152 de vizitatori specialisti, din care 23.810 persoane
din afara granitelor Italiei (reprezentand 114 tari), al caror
numar a fost in crestere cu 24% fata de 2009, precum si
1.700 de firme expozante, ce si-au prezentat produsele i
serviciile in cadrul unor standuri ce au ocupat o suprafatd
netd de 90.000 mp. Cele 187 de conferinte au marcat cea
de-a doua ediie a targului - care continua din anul 2007
traditia celebrului Saiedue (Bologna). Evenimentul Made
Expo 2011 a fost promovat prin intermediul unui panou
de tip ,multimedia show”; instalat timp de o saptamand,
in luna iunie a.c., la Milano si vizualizat de peste 400.000
de persoane in fiecare zi. Informatii suplimentare, la
www.madeexpo.it

Soladigm anunta o revitalizare a industriei de
vitraje din SUA. In ultimul deceniu, industria ce presu-
pune prelucrarea sticlei si productia de vitraje din America
de Nord s-a inscris pe un trend descendent, de vreme ce
marii producdtori din SUA si Canada si-au mutat unitatile
proprii in China si pe alte piete emergente, sustin oficialii

companiei Soladigm, din Milpitas - California (specializata
in configurarea solufiilor arhitecturale avansate din punct
de vedere tehnologic, utilizate la edificarea cladirilor
verzi”). Noile exigente cu privire la economia de energie
vor determina, insd, un reviriment rapid al bransei, intrucat
multi factori de decizie vor infiinta tot mai multe fabriciin
Statele Unite ale Americii, capabile sa execute ferestre si
elemente modulare de fatade cortind care sa integreze
asa-numitele vitraje ,dinamice”. Acestea au capacitatea
de a genera energie pe baza resursei solare si, in mod
suplimentar, isi schimd culoarea/proprietatile reflective
in functie de incidenta radiatiei UV, fiind coordonate
automat, prin intermediul sistemului de management
integrat al imobilului. ,Noua generatie de arhitecti i
constructori din SUA doreste sa identifice numeroase
solutii inovatoare, care sa vind in completarea conceptelor
de panouri solare, de materiale in nuante deschise pentru
acoperisuri etc. si sd aplice sisteme durabile, pentru a face
fatd sporirii cererii de constructie a unor spatii rezidentiale,
comerciale si de birouri care sa se incadreze in standardul
dadirilor «verzi». In acest sens, se impune crearea unui
produs vitrat pe plan local, promovat la un pret compe-
titiv, care sd facd desuetd alegerea unor sisteme livrate
la costuri reduse de fabricantii din afara granitelor SUA”,
a declarat Rao Mulpuri, director general al Soladigm.
Recent, societatea si-a acreditat sistemul Dynamic Glass in

cadrul laboratorului national pentru energie regenerabild,
aflat sub egida departamentului federal de stat din
Washington, care a confirmat cd vitrajele indeplinesc
cerinta durabilitatii, asa cum este definita in standardul
ASTM E2141-06. Soladigm a accesat, recent, fonduri de
la Khosla Ventures si GE Energy, pentru a-si transforma
unitatea-pilot de fabricatie din California intr-un centru
industrial in valoare de 130 milioane USD, amplasat in
localitatea Olive Branch (Mississippi), ce reprezintd o
suburbie a zonei metropolitane Memphis. Proximitatea
fatd de fluviul Mississippi va asigura transportul pe cale
maritima al panourilor vitrate, tdrile vizate pentru export
fiind cele din zonele costiere ale Golfului Mexic, Marii
Caraibelor si Oceanului Atlantic de Nord (cu precddere,
statele Furopei Occidentale). in cadrul noii fabrici vor lucra
330 de specialisti, aceasta urménd a deveni operationald
la inceputul anului 2012. Informatii suplimentare, la
www.soladigm.com

Problematica energetica s-a aflat in centrul aten-
tiei participantilor la Rosenheimer Fenstertage. In
perioada 13 - 14 octombrie a.c,, la centrul de conferinte
Kultur- und Kongresszentrum (Ku'Ko), din Rosenheim
- Germania, a avut loc editia din 2011 a congresului
international Rosenheimer Fenstertage, gazduit de
institutul de testare a ferestrelor din localitate. Derulata
sub sloganul ,Oportunitati pentru industria de ferestre
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in perspectiva noilor reglementari energetice ale
programului Europa 20-20-20", manifestarea a prilejuit
expunerea unei serii diverse de prelegeri, dintre care cele
mai importante s-au referit la: prevederi legislative si
familiarizarea cu noile exigente din domeniu; instalarea
corectd @ ansamblurilor de tampldrie termoizolantd;
securitatea antiefractie si siguranta in caz de incendiu;
eficienta energeticd a imobilelor; piete si tendinte;
tehnologii de varf in ceea ce priveste profilele destinate
realizdrii de ferestre si fatade cortind; consecinte ale
aplicarii noului regulament de comercializare a produselor
de constructii. Pe parcursul celor doud zile ale conferintei,
invitatii - reprezentanti ai celor mai importante companii
ce activeaza in bransa - s-au aflat in contact direct
cu expertii institutului, care au pus la dispozitia celor
interesati detalii cu privire la cele mai importante aspecte
ale noii abordari energetice. Evenimentul din acest an a
constituit un real succes, in pofida problemelor economice
de o gravitate deosebitd din Uniunea Europeand, reunind
peste 1.033 de participanti din 29 de state. Dintre acestia,
347 au fost reprezentanti ai companiilor specializate in
executia de tampldrie termoizolanta, iar 131 specialisti
ai principalilor furnizori de sisteme din Europa. Conform
datelor prezentate de oficialii institutului IFT Rosenheim,
industria de profil din Germania se situeaza pe un trend
ascendent, in bransa activand peste 7.200 de fabricanti ce
realizeaza o cifra medie de afaceri de peste 8,5 miliarde
euro (corespunzdtoare unei productii de 12,5 milioane
u.f). ,Potentialul pietei de profil este deosebit de ridicat,
Cu atat mai mult cu cat cantitatea necesara de ferestre
termoizolante corespunzdtoare implementdrii progra-
mului comunitar de eficientizare energetica depdseste
nivelul de 340 de milioane u.f’, a declarat Ulrich Sieberath,
director general al institutului. Din punct de vedere
financiar, raportul prezentat de Jochen Peichl - manager
in cadrul IFT Rosenheim - a indicat faptul ca nivelul cifrei
de afaceri realizate de organizatie in 2010 a fost de 16,4
milioane de euro, pentru anul in curs fiind estimata
0 valoare de 16,6 milioane de euro. Activitatea a fost
extinsa puternic in ultimul timp, momentan peste 35%
din venituri provenind din relatiile de parteneriat derulate
cu clienti din 43 de state. Un aspect important mentionat
de expertii institutului a fost constituit de cresterea pana
la 1.228 a numdrului de contracte de supraveghere si
certificare a calitdtii. Dintre proiectele derulate in prezent,
pot fi amintite: analiza durabilitatii panourilor vidate din
sticla (VIP); eficienta energeticd a geamului termoizolant;
reabilitarea  constructiilor ~ existente;  determinarea
rezistentei la foc si etanseitatii la fum a ugilor prevazute
cu sisteme de inchidere automata; calculul conductivitatii
termice echivalente a baghetelor distantier din categoria
,warm edge” si altele. Informatii suplimentare, la www.
ift-rosenheim.de

Cosmin DINCU
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ENGLISH SECTION

Additional regulations for a convalescent sector

If the Romanian construction market and implicitly
the insulating joinery segment are currently in
a stagnation stage, it seems that a completely
different situation defines professional organizations
representing the interests of business peaple involved
in this activity sector. As proven throughout the other
recessions experienced in time worldwide, the less
advantageous periods in terms of profitability are
however favourable for a more rigorous selection of
companies. Basically, we notice the elimination of
economic agents which, for various reasons, have
proven their lack of viability. Probably in an attempt
to use this experience, the Romanian employers
associations submitted with the government a quite
interesting legislative proposal, targeting a stricter
regulation of the respective sector. We are referring
to the draft law for the professional certification
of construction sector companies, including those
operating in the window and curtain wall sector.

On a first analysis, the initiative is admirable and may have
beneficial effects towards regulating the sector activity.
More concretely, it envisages the creation of evaluation
commissions, organized per various specializations, made
up of acknowledged professionally-attested experts. These
entities'main task is to verify companiestechnical capacities
and indude them in a coherent classification system,
according to which the companies could subsequently
qualify for the tenders organized for the execution of
various project types, irrespective of their financing means
(from public or private funds). Once the legislative act has
been adopted, methodological application norms will also
have to be approved, accurately describing the grouping
method, according to each sectors specificity. Against
this background, the Employers Association of Joinery
Manufacturers from Romania (EAJMR), by means of the
Board of Directors (BD) members, decided to urgently adopt
the respective documentation, in order to facilitate the
implementation of the future law as soon as possible.

Higher attention to the compatibility
with the community principles

The ideais by no means new and was applied at the level of
several European Union member states. For instance, France
imposes companies’ obligation, for any entrepreneurship
activity carried out in the construction sector, to hold a
technical approval issued by the line ministry from the
Hexagon. Also, a quality insurance institution (RAL) was
organized in Germany - at the level of the window and
facade sector - and the application of the respective mark
represents, for federal state beneficiaries, a performance
guarantee, without which the acquisition probability is
almost null. Such norms could be twofold, according to
the community authorities: they are either intended to
ensure the application on the various EU state territories of
individual quality-related rules, or have a protectionist role.
If in the first case, the respective efforts are justified, the
attempt to ensure the presence on the market of compliant
products being understandable, interpretations are different
in the second, and we can consider that such rules could
represent barriers for free trade in the European economic
space. It is obvious that this last aspect directly infringes the
regulations for construction products trade recently adopted

by the European Parliament (CPR) and whose application is
compulsory. In other words, it is necessary to carefully verify
the formulation of the new Romanian law for construction
sector companies’ professional certification, as any element
potentially leading to the idea of obstructing the process
of launching any type of product on the common market
(technically corresponding to the provisions included in
the harmonized European standards) could generate
incompatibilities with the community principles and the
start of the "infringement" procedure. In order to solve this
problem, it is compulsory to set an experts commission,
made up of local and European representatives, intended
to analyze the new norm contents and eliminate those
provisions potentially contrary to the EU regulations.

Any disagreement may be solved
through constructive dialogue

This is not to be understood as a resistance to the market
regulation initiative, but rather as an obligation to observe
common rules, valid within the political-economic entity
that Romania chose to be part to. The justification of this
initiative, accepted by all construction sector members,
consists in an attempt to eliminate companies having
displayed unprofessional behaviour and encouraging
disloyal competition practices. It suffices to remind you of
cases in which companies, although holding neither the
necessary technologies nor qualified staff, won tenders
for highly complex objectives. There are also companies
which, in order to obtain contracts, offered dumping prices
and subsequently failed to respect their commitments. The
need to eliminate such "competitors” is acknowledged by
all fair entrepreneurs, but, with the uniform application of
the"purification” criteria, itis possible to exclude companies
which, in the absence of the respective law, would have
the capacity and know-how to perform compliant works.
A good example would be that of certain companies from
abroad (currently performing commercial operations
on the national territory) and for which certification
procedures would imply unjustified additional costs and
potentially the risk of non-participating in tenders due to
delays generated by bureaucracy. We have a case-history
for this category for certain European Union states, where,
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for example, the company’s mere registration in a certain
country could delay the conclusion of formalities for the
execution of other projects on the national territory.
This is precisely the type of approach that European
authorities are trying to avoid, and the promotion of a
norm risking to perpetuate the respective abnormalities
is both unwanted, and forbidden. Therefore, a dialogue
between the involved parties and the identification of a
common solution are a must.

The need to improve the ISC services
Reserves are also displayed by certain local entrepreneurs,
who express doubts on the idea that an additional law could
solve the existing problems, since not even the provisions
of the European harmonized standard SR EN 14351-1 are
currently fully observed. Thus, companies not applying
the CE marking for windows or taking over from suppliers
testing reports in a cascade system, without observing the
manufacture indications or changing the initial systems,
will have no reason to meet the requirements of an activity
certification norm, except maybe in case of open tenders.
The other companies will continue to operate in the same
conditions as they have so far, without worrying about
legality. Another impediment is related to costs. If the
conformity marking can be applied - as a last resort - by
earmarking an amount between EUR 1,000 and EUR 2,000,
and entrepreneurs are often not willing, for objective
reasons, to settle this legal obligation, the new certification
could imply the earmarking of additional funds, with
almost null implementation possibilities, particularly by
small entrepreneurs. A logical solution could be represented
by a control level increase. In this sector, according to the
legislation in force, responsibilities are incumbent on the
State Inspectorate in Constructions (ISC). Although since
recently subordinated to the line ministry, the lack of
financial means and the faulty operation method caused
by the interpretable regulations lead to the respective
institution’s very low efficacy. This statement could be
simply proven by the high number of companies operating
on the local insulating joinery market and, in certain
situations, even participating in open tenders, without
having the right to apply the CE marking. m
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cu aluminiu, usi de exterior din aluminiu producator de tamplarie producétor de tdmpldrie din PVC, Termoizolantd
si 0 gama completa de sisteme de umbrire termoizolanta din PVC aluclip si aluminiu (reuneste 145 de firme membre).

AGC AT RO
FURNIZORL!  :oom 2000 Roto

SISTEME DF PROFLLE DIN PV, ALUMINIU AGC FLAT GLASS ROMANIA A.T.ROM 2000 BITT BAU SRL

5{ LEM[‘ STRATIFICAT PENTRU VEXECUTIA DE Splaiul Unirii nr. 223, et.2 Intarea Nicolae lorga nr. 5 Str. Harghita nr. 95

TAMPLARIE SI FATADE CORTINA; | 030136 - Bucuresti, sector 3 010437I - Bucuresti, sector 1 530|1/52 - Miercurea Ciuc, Jud. Harghita

MATERIALE COMPOZITE PENTRU PLACARI; Tel.: 031-805.32.61; Fax: 031-805.32.62 Tel.: 0374-047.687 Tel /Fax: 0266-372.054, 0266-371.504
e-mail: romania@eu.agc.com Fax: 021-436.06.33 Mobil: 0724-290.053, 0724-290.054

PANEEURI: GLAFURI, M{‘TER!ALE PENTRU ETANSARE; www.yourglass.com Mobil: 0745-021.947 e-mail: office@bittbau.ro

STICLA ARHITECTURALA; FERONERIE SI ACCESORII; e-mail: firma_atrom2000@yahoo.com www.bittbau.ro

UTILAJE, SCULE $T ACCESORII; SERVICII ETC. Efectuare testari de laborator de tip ITT pentru

Coordonatele inserentilor sunt publicate producator de sticla pentru constructii ferestre, usi si fatade cortina. importator si dealer autorizat ROTO,

si pe site-ul: www.fereastra.ro (peste 250 de sortimente) Elaborare agremente tehnice pentru constructii. feronerie si accesorii tamplarie

Roto Roto Roto Roto

BITT BAU SRL BITT BAU SRL BITT BAU SRL BITT BAU SRL
Str. C. Musat nr. 1, incinta COMAT Str. Traian Vuia nr. 15 Str. Gheorghe Doja nr.76 B-dul 25 Octombrie nr. 91
600092 -Bacau Jud. Bacau 720021 - Suceava, Jud. Suceava 540232 - Targu Mure§,Jud Mures 445100 - Carei, jud. Satu Mare
Tel,/Fax: 0234-514.725 Tel./Fax: 0230-530.027 Tel./Fax: 0265-260.183 Tel./Fax: 0261-866.200
Mobil: 0724-290.056; 0724-290.057 Mobil: 0720-100.672 Mobil: 0724-535.033 Mobil: 0725-926.370
e-mail: bittbau_bc@clicknet.ro e-mail: bittbau_sv@clicknet.ro e-mail: mures@bittbau.ro e-mail: carei@bittbau.ro
www.bittbau.ro www.bittbau.ro www.bittbau.ro
importator si dealer autorizat ROTO, importator si dealer autorizat ROTO, importator si dealer autorizat ROTO, importator si dealer autorizat ROTO,
feronerie si accesorii tamplarie feronerie si accesorii tamplarie feronerie si accesorii tamplarie feronerie si accesorii tamplarie

@ &Ersrmn

Roto WiliLmies EYaTh =S
BITT BAU SRL BOZKURT PLAST [7] DEcEUNINCK ROMANIA SRL ETEM BUILDING SYSTEMS
ROMANIA SRL
Bd. Grivitei nr. A96 - corp 4, parter Str. Principala nr.941 Str. Traian nr. 2 Str. Drumul Intre Tarlale nr. 42
500198 - Brasov, Jud. Brasov 107245- Filipestii de Padure, Jud Prahova Bucuresti, sector 3 032982 - Bucuresti, sector 3
Mobil: 0724-290.053; 0735-222.427 Tel./Fax: 0244-387.576 Tel: 021-327.49.52; Fax: 021-323.52.90 Tel.: 021-209.09.70; Fax: 021-209.09.73
e-mail: brasov@bittbaum Mobil:0749-254.300 e-mail: office@deceuninck.ro e-mail: contact@etem.ro
www.bittbau.ro e-mail: demir_bozkurt@hotmail.com www.deceuninck.com www.madeinetem.com
www.bozkurtplast.ro www.twinson.com . ) - X
www.alegepvc.ro sisteme arhitecturale si industriale de profile
din aluminiu; sisteme de profile din PVC;
importator si dealer autorizat ROTO, Producator de accesorii pentru plasa insecte; sisteme de profile din PVC accesorii; panel compozit din aluminiu
feronerie si accesorii tamplarie cale fixe si reglabile pentru ferestre si usi etalbond®
. \
Q% EXTRUPLAST CAGLASSMED HPPE
L 1 )i ul pot
FERONERIA - gl
EXTRUPLAST SRL FERONERIA SA [l  ciasmepservsee [} HOPPE AG
Str. Principala nr. 36 Str. 6 Vanatori nr. 53 Str. Traian Vuia nr. 6 Str. Grigoras Dinicu nr. 5, ap. 8
437361 - Tohat Jud. Maramure§ 310162 - Arad, Jud Arad 551045 - Medias, Jud. Sibiu 500020 - Brasov, Jud. Brasov
Tel.: 0262-264.050 Tel.: 0257-250.225; 0257-289.929 Tel.: 0741-056.862 Tel.: 0744-828.638; Fax: 0268-472.279
Fax: 0262 264206 Fax: 0257-257.127 e-mail: glasmed@gmail.com e-mail: mihai.teodorescu@hoppe.ro
e-mail: office@extruplast.ro e-mail: marketing@feroneria.ro www.glasmed.ro www.hoppe.com
www.extruplast.ro www.feroneria.ro
N o utilaje de prelucrare geam, reprezentant in Romania al grupului
producitor si distribuitor profile PVC clasa A, producétor de feronerie pentru usi, service de specialitate, comert, HOPPE - producdtor de manere
tamplarie ferestre si usi 4 sau 6 camere ferestre si moblfJ export sticld prelucrata din alama, aluminiu, plastic, inox si bronz
2 SALAMANDER
0g/ass] KLAES SALAMANDER
2 INDUSTRIE# PRODUKTE "MEDIAPRESS
IMROGLASS SRL kLAEsRoMANIASRL |1 LEONIS SRL MEDIAPRESS
Str. All. Cuza nr. 50 Aleea Deleni nr4 Str. George Cosbuc nr. 6 Str. Anghel Ghetu nr. 1
510193 - Alba lulia, Jud. Alba 023732 - Bucuresti, sector 2 505100 - Codlea, Jud. Brasov 032544 - Bucuresti, sector 3
Tel.: 0258-839.397; Fax: 0258-815.840 Tel.: 031-805.80.63; Fax: 031-805.40.69 Tel./Fax: 0268-254.433 Tel.: 021-256.11.31; 0262-226.335
Mobil: 0744-964.236 Mobil: 0728-137.594 Mobil: 0722-427.053 Fax: 021-256.11.12; 0262-250.403
e-mail: info@imroglass.ro; www.imroglass.ro e-mail: office.romania@klaes.com e-mail: contact@leonis.ro e-mail: salamander@proflepvc ro
www.klaes.com.ro e-mail: leonis_srl@hotmail.com www.profilepvc.ro
geamuri ornamentale si speciale; www.leonis.ro
materiale si accesorii pentru industria dlstnbultorRroﬁIe PVC
sticlei; unelte si masini pentru prelucrarea Distribuitor autorizat Profile PVC - NDER
sticlei; consulting si service software pentru constructia ferestrelor SALAMANDER - Germania fabricate exclusiv in Germania
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INDEX COMPANII

Averatec

smum de ferestre si usi din PVC

Str. Calea Moldovei nr. 14
Focsani, Jud. Vrancea
Tel./Fax: 0237-223.739; Mobil: 0726-194.253
e-mail: veratec@metaleinternational.ro
www.metaleinternational.ro

distribuitor unic al SIStemeIor de ferestre
si usi PVC - VERATEG; placi din aluminiu
compozit NATURALBOND
rulouri exterioare din aluminiu NATUROLL

METALE INTERNATIONAL SRL .

OrbanSOFT

ORBANSOFT SRL

Str. Tancsics Mihaly nr.8
520055 - Sfantu Gheorghe, Jud Covasna
Tel./Fax: 0267-312.938
Mobil: 0728-954.591
e-mail: office@orbansoft.ro
www.orbansoft.ro

soft pentru ofertarea si producila de tamplarie
in PVC, aluminiu si lemn

PRIMER ELECTRO

Str. Progresului nr. 2
540481 - Targu Mure$,Jud Mures
Tel./Fax: 0265-248.430
Mobil: 0744-556.477
e-mail: office@centrudesticla.ro
www.centrudesticla.ro

producator geam termoizolant

ROPLASTO"
PROFILE ROPLASTO SRL

Luna de Sus fn.

407280 - Floresti, Jud. Cluj
Tel.: 0264-266.535, 0264-266.405
Fax: 0264-266.911
Mobil: 0745-620.529
e-mail: office@roplasto.ro
www.roplasto.net

sisteme de profile din PVC germane

TROCAL

Sos. Alexandriei nr. 152-156
077025 - Comuna Bragadiru, Jud. Iifov
Tel.: 021-420.30.60
Fax: 021-420.14.45
e-mail: office@profine.ro
www.trocal.ro

sisteme germane de tamplarie din PVC

RBB Aluminium

PROFILTECHNIK

RBB ALUMINIUM PROFILTECHNIK AG

Gewerbegebiet 2, D - 54531 Wallscheid
Tel: +49(0)6572- 7740 Fax: +49(0)6572-774.144
e-mail: info@rbb-aluminium.de
www.rbb-aluminium.de
Reprezentantd in Romania
Tel: +40(0)729-840.290

?Iafurl exterioare din aluminiu cu accesorii;
acrimare din aluminiu pentru ferestre din
lemn si accesorii; praguri din aluminiu

REYNAERS
PPTT aluminium

REYNAERS ROMANIA

Str. Lucian Blaga nr. 4, bl. M110, sc.1 et.5
031072 - Bucure5t| sector 3
Tel./Fax: 021-321.08.38
Mobil: 0722-255.705
office@reynaers.ro
Wwww.reynaers.ro

sisteme de ferestre si usi din aluminiu,
sisteme de glisare, luminatoare,
pereti cortina si parasolare

Roto

ROTO ROMANIA SRL

Str. DE 287/1 Bucharest West Park
077096 - Dragomiresti-Vale, Jud. Iifov
Tel./Fax:031-228.15.86+89
Mobil: 0720-072.500
e-mail: info.ro@roto-frank.com
WwWw.roto-romania.ro

feronerie ]si accesorii pentru tamplarie
din lemn, aluminiu si PVC;
ferestre de mansarda

schachermayer

SCHACHERMAYER ROMANIA SRL

Str. Ithaca FN (Autostrada A1, km 23)
087015 - Bolintin-Deal, Jud. Giurgiu
Tel: +4021-457.06.08; +40742-157.537
Fax: +4021-457.04.15
e-mail: info@schachermayer.ro
www.schachermayer.ro

casa de comert, servicii si logistica
in domeniul feroneriei pentru tamplarie,
mobilier si produse pentru amenajari

schachermayer

SCHACHERMAYER ROMANIA SRL

Str. Orastie Nr. 10; Parc Logistic Transilvania
Hala 5; 400398 - Cluj-Napoca, Jud. Cluj
Tel.: +40264-275.073; Fax: +40264-275.077
e-mail: transilvania@schachermayer.ro
www.schachermayer.ro

casa de comert, servicii si logistica
in domeniul feroneriei pentru tamplarie,
mobilier si produse pentru amenajari

== SIMONSWERK

SIMONSWERK GmbH

Bosfelder Weg 5
Rheda-Wiedenbriick,
D-33378, German
Tel.: +40725-925.600
e-mail: radu.marchis@simonswerk.ro
www.simonswerk.ro
www.hingesystems.com

Balamale pentru usi

®
NS
STAKUSIT®
SKS STAKUSIT RO SRL

Str. 13 Decembrie nr. 94A
500164 - Brasov, Jud. Brasov
Tel./Fax: 0268-545.844, 0268-545.842
Mobil: 0722-437.877
e-mail: sks@sks-stakusit.ro
www.sks-stakusit.de

sisteme si accesorii pentru rulouri,
obloane si plase antiinsecte

SOMFY SRL

Str. Fundatura Harmanului nr.2/E4
500240 - Brasov, Jud. Brasov
Tel: 0368-444.081; Fax: 0368-444.082
e-mail: somfyromanla@somfycom
www.somfy.ro

produce motoare electrice si dispozitive
de comands, destinate actionarii sistemelor
de rulouri, Jaluzele copertlne mobile, ferestre,
porti de acces si usi de garaj

]
SOUDAL
SOUDAL SRL

Calea Darzei nr. 86A
137182 - Dérza, Jud. Dambovita
Tel./Fax: 021-351.58.04
e-mail: office@soudal.ro
www.soudal.ro

sisteme profesionale de motaj pentru ferestre,
spume poliuretanice, izolanti, adezivi,
benzi hidroizolante

}; {v)

SPECTRUM INDUSTRIES SRL

Str. Turnu Magurele nr. 272-274
041713 - Bucuresti, sector 4
Tel.: 021-460.35.05/65/85; Fax: 021-460.30.09
e-mail: sales@spectrum -industries.ro
www.spectrum-industries.ro

Sticla arhitecturald - geam izolant,
securizare, serigrafiere, curbare,
laminare cu PVB in autoclava, trepte,
balustrade, usi, placari pereti.

etalbond

STEELMET ROMANIA SA

Str. Drumul intre Tarlale nr. 42
032982 - Bucuresti, sector 3
Tel.: 021-209.05.70; Fax: 021-256.14.64
Mobil: 0723-212.264
e-mail: salesal@steelmet.ro

filiald a grupului VIOHALCO SA,
reprezentant sisteme de placare
cu panouri compozite din aluminiu

Piata luliu Maniu nr.16, ap.27, BL.16 A
510111 - Alba lulia, Jud. Alba
Tel./Fax: 0358-106.373
e-mail: sth_office@yahoo.com
www.sth.ro

furnizor sisteme de inchideri pentru usi,
accesorii pentru montajul tamplariei
si organe de asamblare
(autofiletante, autoforante)

Str. 13 Decembrie nr. 143
Cladirea VALROM, etaj 1
500164 - Brasov, Jud. Brasov
Tel: 0268-545.862; Fax: 0368-819.433
e-mail: office@sturtz.ro; www.sturtz.ro

producator german de utilaje
si linii complete pentru prelucrarea
profilelor din PVC

TEHNOPROFIL SRL

Calea Sagului nr. 165
300516 - Timisoara, Jud. Timis
Tel./Fax: 0256-292.977
Mobil: 0722-366.641
e-mail: office@tehnoprofil.com
www.tehnoprofil.com

sisteme de profile din aluminiu pentru
ferestre, usi, pereti cortina si luminatoare;
feronerie pentru tamplarie din aluminiu

etalbond® - etalight®
A L MSturtz Sfubllna _ EPIL }TMWF
- laschinenbau e
STROMTEH SRL STURTZ SRL

TERMO SIS_TEM TRADING SRL

Str. Recoltei nr. 17A
540237 - Targu Mures, Jud. Mures
Tel.: 0265-256.326; Fax: 0265-256.266
e-mail: office@termosistemtrading.ro
www.termosistemtrading.ro

importator direct si distribuitor national
de feronerie pentru ferestre si usi
din PVC si lemn

A\ termoplast

TERMOPLAST SRL

B-dul Bucuresti nr. 106
430013 - Baia Mare, Jud. Maramure§
Tel./Fax: 0262-223.404
e-mail: termoplast@termoplastro com
www.termoplastro.com

feronerie pentru ferestre si usi - KALE,
profile PVC - EUROLINE, accesorii
importator direct

TRAKYA CAM SANAYII A.S.
-REPREZENTANT A-
B-dul Unirii nr. 18, bl. 5B
Sector 4, Bucure§ti
Tel.: 021-335.17.22; 021-335.17.30
Fax: 021-335.17.33
E-mail: ayay@sisecam.com;
bmorarasu@sisecam.com
www.trakyacam.com.tr/TrakyaCam/en

producator de sticld pentru constructii

TS LOCKS DISTRIBUTION

Sos. Alexandriei nr. 203A
051529 - Bucuresti, sector 5
Tel.: 021-420.39.76
Fax: 021-404.80.25
e-mail: tslocksdistribution@yahoo.com
www.tslocks.ro

unic importator al produselor KALE LOCKS

A-N
URBAN C&O

Str. Soldat Matac Gheorghe nr. 27
020341 - Bucuresti, sector 2
Tel./Fax: 031-405.61.36+37

Mobil: 0757-050.150, 0757-050.151
e-mail: office@u-r-b-a-n.ro
WWW.U-r-b-a-n.ro

masini si echipamente pentru prelucrat
profile din PVC si aluminiu;
scule GERMANIA: discuri, freze, teflon etc.

VBH ROMCOM SRL

Str. Gheorghe Doja nr. 177
540210 - Targu Mures, Jud. Mures
Tel.: 0265-264.262; 0265-262.243

0265-269.864
Fax: 0265-269.983
e-mail: comenzi@vbh.ro
www.vbh.ro

feronerie si accesorii pentru ferestre si usi
din PVC, lemn si aluminiu

VEKA ROMANIA

Sos. Bucuresti nr. 55
077055 - Com. Clorogarla Jud lifov
Tel./Fax: 031-860.01.0!
e-mail: sales@veka.l ro
www.veka.ro

sisteme de tamplarie PVC,
sisteme de rulouri, placi din PVC

VEROFER SRL

Str. 6 Vanatori nr. 53
310162 - Arad, Jud. Arad
Tel.: 0257-270.999; Fax: 0257-270.888
e-mail: contact@verofer.ro
www.verofer.ro

produce cilindri de sigurantd si manere
din alama pentru usi i ferestre
feronerie pentru usi din PVC/aluminiu

W

®

e

weiss profil
WEISS PROFIL SRL

Sos. Alexandriei nr. 66
077025 - Bragadiru, Jud lIifov
Tel./Fax: 021-467.02.35
Mobil: 0728.778.739
e-mail: weissprofil@gmail.com
www.weissprofil.bg

sisteme din PVC si aluminiu
pentru ferestre si usi
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entrul Expozitional ROMEXPO Bucuresti

29.03-01.04.2012

www.ambient-expo.ro

Program de vizitare:
29-31.03.2012 : 10.00 - 18.00

01.04.2012 : 10.00 - 16.00

Eveniment orgunizo! in porteneriot cu Comerele de Comer! si Industrie din Roméinio  wowesvo s



Cu GEALAN-STV® am imbunatatit
timpii de'realizare si montare a
ferestrelor, pastrand fluxul de

productie uzual.
Ciprian Chelariu
Administrator Izotec' Group' SRL

Avantajele inovatiilor vitrajului static uscat GEALAN-STV® fac
posibilad realizarea de elemente de fereastrd mult mai mari decat GEA'AN
pana acum. GEALAN-STV® sporeste termoizolarea si fonoizolarea

si contribuie la rezistenta anti-efractie. Sistemul german

anti-aruncat-ban

ii-pe-fereastra

Descopera mai multe avantaje GEALAN-STV®

www.gealan.ro



