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Tamplarie
de precizie matematica.

Ferestrele de clasa A oferd o grosime a peretelui exterior de 3 mm (+ 0,2 mm). Comparativ cu clasele inferioare de calitate, clasa A inseamna cu cel
putin 10% mai mult material utilizat in procesul de fabricare, o rezistentd la colturi cu cel putin 20% mai mare, o reducere de minim 12% in
actiunea fenomenelor de fncovoiere si torsiune, precum si rezistentd impotriva smulgerii suruburilor sporitd cu 20%!*

Nu este o matematica complicatd! Pentru clientii dumneavoastra, ferestrele de clasa A sunt mai mult decat o simpla achizitie. Sunt o investitie cu
beneficii pentru o viata!

Toate acestea impreuna fac ca ferestrele VEKA sa insemne pentru dumneavoastra o siguranta. Siguranta ca lucrati cu materiale de calitate care va
usureazd munca, atat in ceea ce priveste productia sau montajul, cat si serviciile dumneavoastra post-vanzare.

Ferestre de clasa A marca VEKA - siguranta clientului multumit!

Gheorghe Dragne - Romania Sud

mobil: 0744 322 113; fax: 021 352 65 43/44

mail: gdragne@veka.com

Flavius lenea - Romania Vest

mobil: 0745 534 572; fax: 0256 454 841

. Q 3 mail: fienea@veka.com
SISteme de fereStre §I U§| Zoltan Hofman - Romania Nord
mobil: 0746 209 713; fax: 0362 401 065

mail: zhofman@veka.com

www.veka.ro

sales@veka.ro
*sursa: studiu intern VEKA AG, Germania




scc COOL-LITE® SKN

SKN Glass. Adauga valoare formelor simple.
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~ Nu am inventat noi piramida. Nici sfera. Nici cubul. Tn schimb am inventat un material revolutionar

W care le pune in valoare pe toate. soc COOL-UITE® SKN: sticla evoluata cu control solar.

www.controlsolar.ro
www.saint-gobain-glass.ro

SAINT-GOBAIN
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GEZE Romania s.r.l. | Str. Dimitrie Pompei nr. 9-9a, | 020335 Bucharest | Tel.: 0 212 507 750 | office-romania@geze.com | www.geze.com
|

PERFECTIUNE PENTRU

ORICE EDIFICIU

USI ROTATIVE GEZE

Gama personalizata de usi rotative GEZE reprezinta solutia utilizata in cele mai variate proiecte
din intreaga lume. Multitudinea de referinte precum hoteluri, centre comerciale, cladiri de bi-
rouri si aeroporturi arata diversitatea utilizarii solutiilor noastre individualizate.

Sisteme de actionare a usilor si ferestrelor | Usi rotative | Sisteme de evacuare a fumului si gazelor fierbinti | Feronerie si accesorii

pentru constructii din sticla

BEWEGUNG MIT SYSTEM




STAY COOLER IN SUMMER, WARMER IN WINTER
WITH
TRC Ecosol
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TRC Ecosol aste marca inregistrata a firmei Trakya Cam, pantru sticla eu control solar si palicula de Low-E.
Foreasira termoizolanta ce incorporeaza TRC Ecosol;
- Dfera reducerea cu 40 % a transferului de energie solara, in comparatie cu ferestrele traditionale termoizolante.
In consecinta, menting 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 costuri de incalzire reduse.
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Trakya Cam Sanayil A5,

Reprozenisnia Bucuresil Romanin \\\\
Advwsa: Sir, Buavardl Ui, . 18, soctor 4, B 5.8 \&\
Tl o+ 27 335 07 22 4021 X35 17 30

Fax : +40 21335 17 23

g et o H SRR Trakya Cam Sanayii A.S.
v irnicyacam.com. i TrakysCam'on SHCA W Bobaidiary




Usa multifunctionala -
diversitate si complexitate
de la Schiico International

Pentru toate situatiile in care se cere mai
mult de la o usa decit sa se deschida pur
5l simplu, usile multifunctionale de la
Schiico se recomanda prin “serviciile"
asigurate.

Pornind de la constructiile clasice de usi,
prin folesirea unor componente de sistem
standard, perfect compatibile intre ele, se
realizeaza functiuni complexe ca:

- protectie la foc §i protectie la fum

==
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protectie antiefractie pina la clasa Wk3
I+ controlul accesulul cu cititor
biometric de amprente, cititor de
carduri sau tastatura
- asigurarea cdilor de evacuare,
L ménere antipanica pentru diferite
configuratii

I facilititi pentru conectarea gi operarea
in sistemul de management centralizat
al cladirii
L nu afecteazi latimea eficentd a usii,
datorita balamalelor ascunse
- asigurd accesul facil pentru persoane cu
dizabilitati, datorita pragulul ingropat.

Pentru informatii suplimentare despre
serviciile si produsele oferite de nol,
vizitati: www.alukoenigstahl.ro

ALUKONIGSTAHL
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aﬁf[ware pentru
constructia ferestrelor

WinArhi 4 Smart

Conceput pentru viinziri, pentru cei
care nu vor si prardd mici un client
*licenti 1td pent ta_variantd i)

RS VWinArhi 4 Start

Startul in lumea producitorilor de termopan

WinArhi 4 Protfessional

B peoin profesionistii din domeniu
By WA Eagle

Documente electronice, controlul $1 urménrea produciiel

WinGlass

Optimizarca croini geamului

*licenfiere gratuitd

£ DualSoft

Str.Grigore T.Popa, nr.81, eL5, biroul 10, Timisoara
Tel: 0256-487278(2 linil): Fax: 0256-447730

Mobdl: 0721-260948

www winarhiro info@dualsoft.ro
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RotoSwing
Un plus pentru fereastra Dumneavoastra
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Roto Romania SRL

Str. DE 287/1 Bucharest West Park

077096 Dragomiresti-Vale, lIfov - Romania
Telefon: +40 31 2281586 -87 -88

Fax: +40 31 2281589
info.ro@roto-frank.com
www.roto-romania.ro
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Roto

RotoSwing
Un plus pentru fereastra Dumneavoastra

= Fundamentarea oricarei
strategii de promovare a
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et 1 unui produs nou trebuie
RotoSwing

——

sd includa studiul
exigentelor exprimate
de consumatorul tinta.
Roto a aplicat acest
principiu la dezvoltarea
noii game de manere,
care a fost prezentata in
premiera la Fensterbau/
Frontale 2010. Expertii
Institutului pentru
Psihologia Pietei din
Mannheim - Germania
au efectuat pentru Roto
un studiu pe un
esantion de 100 de
proprietari de case si apartamente, interviurile
avand ca scop stabilirea criteriilor care determina
luarea deciziei de alegere a unui maner,
Rezultatele obtinute au fost utilizate in vederea
implementarii noii game de produse RotoSwing.

Potrivit cercetdrii de piata, trei aspecte sunt
decisive pentru achizitionarea manerelor:
ergonomie / manipulare (62%), design (61%) si
calitate (45%). Categoria ergonomie/manipulare
se referd, In principal, la usurinta deschiderii si
inchiderii, precum si la senzatia placuta la

combinatia manere albe - rame albe si manere
in culori metalice - rame din lemn.

Al treilea criteriu ca importanta (calitatea),
vizeaza proprietatile de stabilitate, rezistentd si
durabilitate. Acestea sunt caracteristici care,
dupa rezultatele studiului, sunt cel mai bine
asociate cu aluminiul si alte metale. Roto
considera demnad de luat in seamd si concluzia
institutului cu privire la functia antiefractie - si
anume ca aceasta apare din ce in ce mai mult ca
o cerinta standard pentru manerele de fereastra.

Ca element de noutate, RotoSwing include
rozete mascate si elemente laterale decorative,
disponibile intr-o gama larga de culori din paleta
RAL si alte nuante speciale. Aceasta noua gama
de produse, prin usurinta in manevrare, prin
calitate, durabilitate si functionalitate, printr-un
design atractiv si avantaje ergonomice contribuie
la cresterea potentialului de diferentiere.

Aceasta componenta a sistemului modular de
feronerie NT este disponibild pentru ferestre in
urmatoarele variante: standard, cu incuietoare,
Secustik, “Tilt-first” si “Push-to-open”. Pe langa
acestea, mai existd patru versiuni diferite pentru
usi de balcon cu sau fara rulouri. Urmatorul pas
in dezvoltarea acestui produs accesibil este
planificat pentru finele lui 2010.

atingere. Designul
atrdgator presupune
atat armonia dintre
maner si cercevea, cat si
partea estetica, prin
liniile curbe si formele
rotunjite.

Sondajul reliefeaza si
preferinte clare in
privinta culorilor. Potrivit
acestuia, constructorii si
proprietarii prefera

Roto Romania SRL

Str. DE 287/1 Bucharest West Park

077096 Dragomiresti-Vale, lIfov - Romania
Telefon: +40 31 2281586 -87 -88

Fax: +40 31 2281589
info.ro@roto-frank.com
www.roto-romania.ro
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Afacerile cu tamplarie, la granita dintre profitabilitate si insolventa

Finalul anului surprinde bransa de ferestre si fatade
cortind din Romdnia intr-o ipostazd diferitd fatd
de cea corespunzitoare domeniului autohton al
constructiilor, in sensul cd, pe aceastd nisd, situatia
pare a se fi darificat mult mai rapid. Asa cum se
estima incd din prima parte a lui 2010, fenomenul
de agregare a activitdtii s-a accelerat, iar principalele
companii active pe piatd au reusit si identifice bresele
necesare care sd dasigure o acoperire satisficatoare
a capacitdtilor de productie. Cu toate cd, din punct
de vedere valoric, vdnzrile totale s-au contractat de
la valoarea de un miliard de euro, cdt era inainte de
inceperea recesiunii, la aproximativ 400 de milioane
de euro in prezent, regresul nu a fost atdt de evident
pe cdt aratd cifrele. Anumite oportunitdti care au
apdrut in ultima perioadd au determinat o stabilizare
relativ rapidd a situatiei, cele mai multe companii
fiind preocupate, la sfarsitul lui 2010, sd evalueze
pierderile suferite in timpul crizei, trasdnd liniile
directoare pentru perioada urmdtoare.

0 analiza succintd a evenimentelor petrecute in ulti-
mele 18 luni relevd faptul cd segmentul de tampldrie
termoizolantd s-a confruntat cu patru tipuri diferite
de reactii din partea elementelor sale componente.
Astfel, au existat companii care au receptat incd din
2009 impactul negativ al dezechilibrelor economice,
consemnand pierderi de 40% - 50% din cifra de afaceri.
Alte societdti, beneficiind de o experientd manageriala
superioard, au reusit sa controleze destul de bine
efectele recesiunii, avand capacitatea de a imparti in
mod relativ egal pierderile pe fiecare dintre ultimele
doud exercitii financiare. Socul crizei economice a fost
mai usor de suportat de firmele din aceasta categorie,
pentru care parcursul descendent nu a fost la fel de
abrupt, permitand abordarea perioadei urmdtoare
de pe o pozitie mult mai echilibrata. In fine, s-au
inregistrat si situatii particulare - putine la numadr - in
care companiile au reusit sa implementeze planuri de
investitii in conditii nefavorabile, beneficiind fie de un
nivel optim de lichiditati, fie de conditii preferentiale
de creditare. Tn aceste situatii, s-a manifestat si un
proces accelerat de dezvoltare extensiva, prin preluarea
retelelor aferente celei de-a patra categorii de firme -
si anume acelea care nu au putut evita falimentul.
Momentul nu este inca favorabil demardrii unui
proces final de evaluare, dar este posibil ca mai mult
de jumatate dintre cele peste 5.000 de companii care
declarau acest obiect de activitate inainte de 2008 sa
se fi declarat deja in insolvabilitate, unele urmand sd
dispara definitiv pand in primdvara anului urmator.

Piata sistemelor de tamplarie sufera
transformari majore

0 pozitie delicata continud sa aiba furnizorii de sisteme,
care, prin limitarea campului de actiune, isi vad
restranse portofoliile de clienti, chiar daca din eviden-
tele proprii sunt, de requld, exclusi doar acei parteneri
cu niveluri scazute ale rulajului. Problema, din punctul
de vedere al firmelor care comercializeaza profile i
sisteme de feronerie, este in prezent aceea a cristalizarii
unui numdr relativ mic de parteneri importanti, cu
o mult mai semnificativd putere de negociere, care

Vor pune o presiune certd asupra preturilor de livrare.
Dat fiind faptul cd majoritatea costurilor cu materiile
prime au crescut in ultimul an, singura posibilitate de
reducere este aceea de limitare a profitului. Aceasta va
determina ca - si pe aceastd piata - trendul sa fie tot de
agregare si chiar de schimbare a clasamentelor, intrucat
producdtorii vor avea tendinta de a se orienta spre cele
mai favorabile oferte. Atdt pe segmentul profilelor
din PV, cat si pe cel al sistemelor din aluminiu se
remarcd o restrangere a ofertei, in sensul disparitiei
unui numar important de mici furnizori, precum si o
modificare semnificativa a structurii livrdrilor. Dacd
pand in 2008, cota cea mai semnificativa in cifra de
afaceri (peste 50%) era detinutd de seriile economice,
in acest moment se constatd o reorientare a cererii
spre sortimentele cu performante superioare. Acesta
este motivul pentru care multi furnizori au inregistrat
o diminuare mult mai rapida a livrdrilor cantitative, in
comparatie cu declinul cifrei de afaceri. De asemenea,
pentru companiile care nu furnizau produse de
inaltd calitate, aceasta a fost principala premiza a
excluderii de pe piatd. Nu inseamna insd cd sistemele
economice nu detin in continuare suprematia, ceea
ce este destul de normal pe o piatd in care decizia
de achizitie se adopta preponderent dupa criteriul
de pret, insa decalajul dintre acestea si modelele
premium a scazut semnificativ. Mutatii au avut loc
si in directia opusa, in sensul ca gama de sisteme a
unor companii axate exclusiv pana nu demult pe
ideea de ultraperformanta s-a flexibilizat vizibil,
incluzand si profile mai accesibile, pentru a facilita
ofertarea pe un segment de piata care nu mai fusese
vizat anterior. Se poate, asadar, sustine ¢d, odatd cu o
evidenta restrangere a,,campului de lupta”, pe acesta
continud sd fie prezenti cei mai puternici protagonisti,
care fsi disputa zone teritoriale tot mai limitate si
concureazd mai degraba la nivel psihologic, incercand
sd-si convinga potentialii colaboratori de avantajele
ofertei proprii. Evident, sunt aplicate si strategii aflate
[a limita concurentei loiale, insa fenomenul respectiv
este cu mult mai putin prezent fatd de perioada de
maximd emulatie a sectorului.
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Producatorii isi identifica noi
oportunitati de afaceri

S-ar putea crede cd firmele de tampldrie au iesit
oarecum castigatoare din acest proces si nu au
altceva de facut decat sd astepte sa fie abordate de
catre furnizorul care iese victorios din confruntarea
cu competitorii sdi. Aceastd asertiune este departe
de a fi adevdratd, in sfera productiei aplicandu-se o
selectie la fel de riguroasa ca in cazul precedent, degi
mecanismele sunt oarecum diferite. Deseori, in ultima
perioada, au fost intalnite situatii de companii devenite
Jindezirabile” pentru furnizorii proprii (din motive
de neonorare a creantelor) si care au fost refuzate de
concurentii directi ai acestora, atunci cand au solicitat
diferite cantitdti de mdrfuri. Atitudinea denotd nu atat
o solidaritate de breasld, cat mai degrabd o incercare de
autoaparare si protejare a propriilor interese. De altfel,
multi manageri au constatat o indsprire a conditiilor
de acordare a creditelor-furnizor, perioadele de gratie
diminuéndu-se drastic si fiind tot mai des preferatd
metoda platii la facturare (fard a mai vorbi despre
respingerea instrumentelor bancare ce nu au un grad
suficient de credibilitate). Situatia a dus rapid la o
selectare riguroasd a pietei, multe firme ce apelau la
procedee neconcurentiale si incorecte vazandu-se
nevoite s-si restructureze activitatea. In prezent, pe
piatd au ajuns sa se afle in competitie mai putin de
200 de societdti avand capacitati de productie mai
mari de 20 u.f./zi, dintre care cele mai importante (care
pot realiza peste 100 u.f./zi) s-au orientat puternic pe
fabricatia de produse destinate livrdrii la export. Solutia
pare, pe termen scurt, castigatoare, intrucat firmele din
Romania beneficiaza, incd, de avantajul unui cost de
productie mai scazut, pe fondul cheltuielilor mai mici
pentru remunerarea fortei de munca, in comparatie
cu societatile din Europa de Vest. Un alt atu detinut
de companiile autohtone este acela al prestdrii unor
servicii relativ ieftine de montaj, ceea ce face ca
preturile finale practicate de acestea sd fie uneori i
la jumatate din cele uzuale pe pietele din strdinatate.
In ceea ce priveste situatia pe plan local, este de
remarcat o anomalie legata de inflexibilitatea in ceea



ce priveste discounturile acordate clientilor. S-a creat o
cutuma, caracterizata prin faptul cd reducerile de pret
se reflectd, de fapt, in diminuari ale calitdtii produsului
finit si/sau prin intarzierea nepermisa a livrarii mode-
lelor comandate. O piedicd in calea producatorilor, prin
eliminarea cdreia s-ar putea obtine o imbunatatire
semnificativd a activitdtii in brangd, este legata de
sistemul dezavantajos de taxare fiscala la care sunt
acestia supusi, prin care se incurajeaza transferul unei
pdrti a activitatii in zona,gri"a conomiei. Cea mai grava
problema din acest punct de vedere, care afecteaza in
mod cert productivitatea si calitatea lucrdrilor execu-
tate, este constituita de suprataxarea fortei de munca.
Prin aplicarea unor cote de 40% pentru asigurdrile
sociale si de sandtate, activitatea firmelor de tampldrie
este realmente sufocatd, impiedicindu-le sa aplice
strategii optime de cointeresare a personalului si de
retribuire corectd a acestuia. Reducerea acestui nivel ar
fi binevenitd pentru consolidarea pozitiei companiilor
care au mai rdmas active in bransd, creand premisele
dezvoltarii sustenabile a acestui domeniu.

Completare a legislatiei comunitare,

prin certificatele de eficienta energetica
0 problema de actualitate care-i priveste in egala
masura pe producdtori si pe furnizori este aceea a
atestdrii conformititii. In urma adoptarii amenda-
mentului A1 la standardul de produs SR EN 14351-1,
a fost legiferatd posibilitatea transferului in sistem
de tip cascadd a rezultatelor rapoartelor de testare.
Astfel, procedura de aplicare a marcajului CE este mult
simplificata, fiind facilitat accesul pe piata al companiilor

ACTUALITATE

de mici dimensiuni. Ceea ce par a nu intelege, insa, cei
mai multi manageri este faptul ca simplul transfer al
acestei documentatii ce atestd incadrarea caracteristicilor
de performantd in anumite clase descrise in normativ,
coroborat cu elaborarea unei declaratii de conformitate
Mu este suficient pentru a demonstra compatibilitatea
produselor cu utilizarea preconizatd a acestora. Desi in
sistemul AoC 3 se precizeazd ca realizarea controlului
fabricii (FPC) se afld in responsabilitatea fabricantului si
nu presupune obligativitatea colabordrii cu un organism
specializat de verificare, nu inseamna cd FPC este o
procedura la care se poate renunta. Din pacate, factorii
de decizie ai firmelor locale au procedat la fel ca in cazul
implementarii sistemelor de management al calitatii
conform 150 9001:2000, optand sa adopte o atitudine
formala si rezumandu-se la completarea unui formular.
Aceastd realitate descalificd in mare masurd firmele
din Romania, care compromit ideea de conformitate si
transferd in derizoriu conceptul de marcaj CE. Mai trebuie
subliniat faptul cd aceastd modalitate de abordare este
incurajata si de lipsa de fermitate a organelor de supra-
veghere si control al pietei, care nu isi asuma atributiile ce
le revin. Nu inseamnd ca in Roménia nu exista firme care
respecta prevederile legale in ceea ce priveste fabricatia
de ferestre, insa acestea sunt minoritare. Din fericire, la
nivelul Uniunii Europene in acest moment se pregateste
un nou pachet legislativ care are rolul de a completa
prevederile actualului standard. Denumit generic Atestat
de Eficienta Energetica (EAD), sistemul va impune un
model suplimentar de marcaj, pentru aplicarea cdruia
va fi necesara parcurgerea altor proceduri de verificare.
Este de asteptat ca acestea sa fie mult mai restrictive fatd
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de cele folosite in cazul marcajului CE, pentru a se evita o
situatie similara celei curente.

Ultimul cuvant apartine clientilor
Evident, piata localda este eterogena si nu include
exclusiv elemente negative. Practic, se pot identifica
incd oferte de calitate, companii performante, la care
lucreaza echipe Tnalt specializate, ce ar putea face fatd
cerintelor din orice tard a Europei Occidentale. Dovada
incontestabila in acest sens este faptul ca multe firme
din Romania reusesc cu succes sa realizeze cea mai mare
parte a cifrei de afaceri din relatii comerciale derulate pe
alte piete, unde nivelul de exigenta este foarte ridicat.
De asemenea, gradul de informare a dlientilor din
Romania s-a majorat destul de mult in ultima perioada,
multi beneficiari intelegdnd avantajele achizitiei unor
ansambluri performante, precum siimportanta realizarii
unui montaj profesional. Exista si optimisti incurabili
care sperd ¢d, odatd cu finalizarea crizei, domeniul va fi
,curdtat” definitiv de elementele ddundtoare si contra-
productive, ldsand drum liber companiilor care adoptd
0 atitudine compatibild cu aceea a firmelor din Uniunea
Europeand. (aintotdeauna, realitatea se va plasa undeva
in zona de mijloc, in sensul cd, desi o mare parte dintre
LJimpostori” vor renunta la afacerile de pe segmentul
respectiv, vor exista destui care sd profite inca de rata
mare de rentabilitate pe care o oferd acest domeniu. Este
sigur, insa, faptul cd actiunea de segregare naturald va
continua pana la disparitia completd a neconformitatilor,
iar competenta si capacitatea de alegere in cunogtintd de
cauza a dlientilor vor accelera acest proces.

Ovidiu STEFANESCU

Nr. 81 - NOIEMBRIE-DECEMBRIE 2010 FEREASTRA 13



ACTUALITATE

Marcajul CE si calitatea ferestrelor, teme dezbatute la conferinta SRAC

f |=';':‘I by s
o iy

La sfarsitul lunii septembrie, Societatea Romdnd
pentru Asigurarea Calitdtii (SRAC) a organizat la
Sinaia, in cadrul complexului Cazino, conferinta
anuald ,,CCF 2010 - Calitate si sigurantd in func-
tionare”. Desfasurata timp de trei zile, manifes-
tarea a reunit numerosi specialisti din Romdnia,
precum si reputati expertiinternationali. In acest
context, unul dintre seminariile care au captat
atentia invitatilor a fost cel intitulat ,Marcajul
CE si calitatea ferestrelor in Romdnia’; in cadrul
cdruia au fost abordate subiecte de actualitate
ale pietei autohtone de tdmpldrie termoizolantad.
La eveniment au sustinut prelegeri David Hepp -
director adjunct al departamentului de inspectie
si supraveghere din cadrul IFT Rosenheim,
Alexandru Stoichitoiu - director executiv al SRAC
si Georgeta Neagu - sef al departamentului de
testare a ferestrelor din cadrul SRAC.

Lucrarile au fost deschise de Alexandru Stoichitoiu, care
a subliniat importanta parteneriatului dintre organi-
zatia pe care o reprezinta si reputatul institut german
de testare a ferestrelor, IFT Rosenheim. ,Colaborarea pe
care am lansat-o in urmd cu un an, cu ocazia conferintei
Rosenheimer Fenstertage, s-a dovedit a fi un proiect
de succes, in prezent laboratorul din Bucuresti avand
o dotare complexd si putand efectua, in acest context,
o0 mare diversitate de incercdri prin care sd se verifice
conformitatea ansamblurilor de tampldrie termo-
izolantd. Din punct de vedere organizatoric, lucrdm
sub notificarea organizatiei germane, testarile fiind
realizate in Romania, iar rapoartele sunt elaborate i
parafate la sediul din Rosenheim. Faptul cd am reusit
sa aducem in Romania acest tip de serviciu de cea mai
inaltd calitate constituie o sansd unica pentru fabri-
cantii locali de a-si atesta produsele in conditii similare
celor existente in statele din Europa de Vest, la preturi
competitive”, a subliniat Alexandru Stoichitoiu.

Descrierea detaliata a procesului

de atestare a conformitatii

Prima temd a seminarului a fost sustinutd de David
Hepp, care, in cadrul expunerii, a evidentiat caracte-
risticile principale aferente procesului de atestare a
conformitdtii ansamblurilor de tampldrie termoizo-
lantd. Pe scurt, acesta a ardtat cd elementele esentiale
in atestarea conformitatii produsului sunt incercarile
initiale (ITT) si controlul productiei in fabrica (FPC).
Prima etapd din cadrul ITT este descrierea produsului
(cu precizari referitoare la utilizarea preconizata,
mod de functionare, elemente componente etc.).
Urmeazd egantionarea, in timpul cdreia sunt selectate
specimenele reprezentative pentru familia de produse
pentru care se doregte realizarea raportului de testare.
In continuare, are loc verificarea propriu-zisd, aflatd in
sarcina organismul notificat si eliberarea raportului de
incercare. Urmdtoarea etapa si prima din cadrul FPC
implica aplicarea prevederilor proiectate de furnizorul
de sistem, controlul documentelor si proceselor, cali-
ficarea personalului, verificarea periodica a produsului
pe un stand de probe, evaluarea internd intr-un interval
prestabilit a controlului fabricatiei produsului, opera-
tiuni realizate de specialisti desemnati de producator.

Infinal, are loc aplicarea marcajului CE, dupd redactarea
declaratiei de conformitate CE.

David Hepp a mai mentionat cd este recomandatd i
0 evaluare (audit) de terta parte (voluntar) pentru
sistemul FPC, dupa programul de certificare stabilit de
IFT Rosenheim. In acest caz, organizatia primeste si un
certificat de calitate, care atesta nivelul de performantd
a produsului sau.

Testari multiple, realizate in Romania
Dupd expunerea invitatului din Germania, a luat
cuvantul directorul executiv al SRAG, care a facut cateva
precizéri importante legate de parteneriatul dintre
institutia pe care o reprezintd si IFT Rosenheim. De
asemenea, acesta a prezentat serviciile pe care SRAC
le ofera firmelor din Romania, dintre acestea putand
fi amintite certificarea de terta parte a produselor de
tamplarie. In ceea ce priveste activitatea de testare
a ferestrelor, SRAC detine toate echipamentele
necesare realizarii atat a incercdrilor obligatorii in
cadrul marcajului CE, cat si a celor care atesta calitatea
produsului (rezistenta la impact, deschideri-inchideri
repetate, forte de actionare, rezistenfa mecanicd),
toate acestea fiind definite in standardul european
armonizat SR EN 14351-1. De asemenea, laboratorul
SRAC este dotat pentru verificarea periodica a vitrajelor
izolante, conform SR EN 1279-6, precum si pentru
testarea rezistentei sudurii colturilor la elementele din
PVC. Alexandru Stoichitoiu a mai subliniat faptul ca
organizatia pe care o administreaza pune la dispozitia
beneficiarilor servicii de certificare a controlului
productiei in fabrica. Astfel, se oferd posibilitatea
accesului la asa-numitul pasaport de produs si certificat
de conformitate ift-Q-Zert.

(alitatea ferestrelor, in atentia
reprezentantilor SRAC

Sectiunea de prezentari a fost incheiatd de interventia
sefului departamentului de testare a ferestrelor din
cadrul SRAC - Georgeta Neagu - care a realizat o trecere
in revista a principalelor probleme intdmpinate in
activitatea practicd, in special atunci cdnd companiile
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opteazd pentru preluarea rapoartelor de testare ITT
in sistem de tip cascada. Dintre cele mai frecvente
nerequli, se remarca neclaritatea ce planeazd asupra
tipului/tipurilor de sisteme pentru care s-a incheiat
contractul de licentd, documentatii de sistem
incomplete, neactuale sau netraduse in limba romand,
lipsa intregului raport de incercari care contine date
importante referitoare la tipul produsului, numele
laboratorului notificat care a realizat verificarile, descri-
erea egantionului, metoda de incercare utilizata etc.
Practic prin aceasta documentatie, fabricantul trebuie
sa demonstreze ca produsul sdu functioneaza identic
cu acela care a fost utilizat pentru raportul ITT. In final,
specialistul SRAC a realizat o descriere a conceptului de
calitate a ferestrelor, aratand ca incercdrile efectuate
dupa metode uniforme, care vizeazd caracteristicile
de performanta obligatoriu de determinat in vederea
redactarii declaratiei de conformitate si aplicarii marca-
jului CE, constituie un tip de licentd a produsului (ce
permite circulatia libera a acestuia in spatiul economic
european) si nu are nicio legatura cu insemnele de
calitate. De asemenea, Georgeta Neagu a mai afirmat
¢ rezultatele inscrise in raportul de testare ITT nu
reprezinta o garantie in ceea ce priveste performantele
tehnice ale ferestrei livrate pe piatd. Pentru pastrarea
unei calitati constante a produsului, un rol primordial
revine FPC. 0 metodd recomandata pentru a cunoaste
nivelul de performantd a unui element de tdmpldrie ce
urmeazd a fiinstalatin cadrul unei constructii ar fi aceea
a inspectiei acestui produs direct pe santier, conco-
mitent cu aplicarea de verificari asupra unui esantion
preluat aleatoriu din fluxul de fabricatie. Calitatea unei
ferestre este determinatd de sistemul unitar proiectat
de furnizor, in cadrul cdruia orice element component
este corelat cu celdlalt, asigurdnd functionalitate
si fiabilitate (dacd se schimba un element, intregul
proiect trebuie reevaluat). Pentru a se garanta menti-
nerea performantelor de calitate la nivelurile stabilite
si adaptarea permanentd a fabricatiei la noile cerinte,
se recomanda certificarea de terta parte a FP, cu atat
mai mult in cazul preludrii in cascada a rezultatelor ITT,
amai mentionat reprezentantul SRAC.



Pareri pertinente referitoare

la subiectele abordate

Ulterior, a avut loc o sesiune de discutii libere, la care
au participat activ numerosi specialisti, fiecare dintre
acestia exprimandu-si opinia in legdturd cu elemente
specifice ale tematicilor abordate. Tn continuare, sunt
prezentate pe scurt cele mai interesante ludri de
pozitie.

David Hepp, reprezentant IFT Rosenheim: ,in
Germania, gratie aplicdrii sistemului de tip cascadad,
procedurile de atestare ale conformitatii au fost simpli-
ficate extrem de mult, astfel incat procesul dureazd
foarte putin. Astfel, toti cei aproximativ 6.000 de
producdtori locali au aplicat marcajul CE si aproximativ
60% dintre acestia au finalizat procedurile de certifi-
care a conformitatii fabricatiei cu organisme de tertd
parte. Inspectiile sunt realizate, de cele mai multe ori,
pe standuri proprii, care trebuie sa fie calibrate periodic.
In cazul in care nu dispun de asemenea dotari, apeleazi
la laboratoare specializate. Acest lucru este complet
normal, intrucat standardul armonizat impune apli-
carea sistemului 3 de atestare a conformitatii, in cadrul
cdruia FPC este in responsabilitatea fabricantului,
acestea dovedind similitudinea dintre caracteristicile
reale ale produsului si cele inscrise in declaratia sa de
conformitate. n ceea ce priveste inscrierea documenta-
tiei intr-un Registru Unic, legea comunitard nu impune
acest lucru, decizia fiind de competenta autoritatilor de
reglementare a pietei din fiecare stat membru al UE"

Valentin Petrescu, presedinte al PPTT:
Referitor la aplicarea marcajului CE, organizatia
noastra sustine respectarea stricta a prevederilor
standardului european, care stipuleazd, in mod explicit,
posibilitatea utilizarii sistemului de tip cascada si nu
impune alte obligatii pentru producatori, in sensul platii
unor taxe suplimentare catre organisme publice pentru
asa-numite servicii de gestionare a listei de firme care
au parcurs aceste proceduri. PPTT va face in continuare
eforturi de popularizare in randul membyilor proprii - si
nu numai - a continutului normei comunitare, pentru

a-i determina pe acestia sa intre in legalitate. De altfel,
avem cunostintd de situatii deosebit de grave in care,
chiar si in urma unor reclamatii explicite inaintate
catre autoritdtile responsabile, prin care acestea erau
informate cd existd practici de plasare pe piatd a unor
produse fard marcaj CE, institutiile statului nu au luat
nicio mdsura coercitiva. Este necesar ca, in acest sens,
sa fie aplicate rapid toate corectiile necesare”.

Alexandru Stoichitoiu, director executiv al
SRAC: ,Este foarte important de facut distinctia intre
marcajul de calitate si cel de conformitate. Toatd lumea
trebuie sa inteleaga faptul @ marcajul CE reprezintd,
de fapt, o dovadd a conformitatii cu niste cerinte
minimale de sigurantd si de concordantd cu intentia
de utilizare, iar nerespectarea acestor principii poate
aduce prejudicii grave utilizatorilor. Din pacate, odatd
cu indsprirea conditiilor pe piata de profil, din cauza
efectelor negative generate de recesiunea economica
pe care o traversam in prezent, multe companii aleg
sa procedeze la inlocuirea sistemelor componente cu

variante mai ieftine, care nu corespund din punct de
vedere tehnic si afecteazd in mod direct performantele
produsului finit. Aceste firme, din cauza restrictiilor
financiare la care sunt supuse, nu mai apeleaza la insti-
tutiile de testare pentru a verifica proprietatile noului
produs, astfel incat se plaseazd in mod inevitabil pe o
pozitie de ilegalitate. De aceea, consideram important
procesul de informare a beneficiarului final, care ar
trebui sa invete sd se intereseze exact de acele aspecte
determinante pentru functionalitatea, durabilitatea si
fiabilitatea ferestrelor”.

Georgeta Neagu, reprezentant al SRAC:
,Calitatea produselor de tdmplarie rdméane obiectivul
nostru principal. Procedura de certificare de tertd parte
a controlului productiei in fabricd, oferitd de institutia
noastra in parteneriat cu IFT Rosenheim, garanteaza
mentinerea in timp a calitatii produsului, precum si
a conditiilor in care acesta este fabricat. Inca o data,
este necesard mentiunea ¢ procedura devine foarte
importantd atat pentru producdtor, cat si pentru piata
de desfacere, in mod special in cazul preludrii in sistem
de tip cascada a incercdrilor initiale ITT de la furnizorul
de profile”.

Doina Toma, sef de serviciu in cadrul
directiei generale de tehnica in constructii a
Ministerului Dezvoltarii Regionale si Turismului
(MDRT): ,Este o practica europeana aceea ca auto-
ritatile de reglementare sau cele de supraveghere
a pietelor sa efectueze verificari ale corectitudinii
modului in care sunt implementate procesele de
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atestare a conformitatii - in spetd, aplicarea marca-
jului CE la produsele de tamplarie termoizolanta -
doar la reclamatiile venite din partea unor firme
care activeaza pe piata de profil sau la cele facute de
beneficiari. Situatiile de autosesizare sunt aproape
inexistente in UE. n acelasi timp, trebuie precizat i
sumele alocate pentru realizarea de controale sunt
destul de mari, iar in cazul in care neregulile nu se
confirma, cheltuielile le suportd ministerul de resort.
In prezent, se afla in curs de elaborare 0 normé tehnica
speciala ce va deveni disponibila in primul semestru
din 2011, in cadrul cdreia vor fi incluse niveluri limita
valabile in Romania pentru toate caracteristicile de
performanta aferente produselor la care se referd
standardele europene armonizate”.

Mircea Dogaru, inspector de specialitate in
cadrul Inspectoratului de Stat in Constructii (1SC):
,Statutul unitatilor teritoriale ale ISC prevede indepen-
denta acestora, astfel incat este dificil de coordonat
de la sediul central intreaga activitate. Ne propunem
instituirea unui sistem functional de raportare,
astfel incat sa optimizam procesul de supraveghere a
pietei. Desigur, avem informatii legate de nerequli in
domeniul aplicarii marcajului CE la ansamblurile de
tampldrie termoizolanta si incercdm sa luam masurile
prevazute de regulamentul propriu de functionare,
care prevede sanctiuni cum ar fi interzicerea plasarii
pe piata sau, dupa caz, a comercializarii. Din cauza
unei interpretari rauvoitoare a legislatiei, inspectorii
nostri sunt descurajati in demersul de a aplica pedepse
drastice, motivul fiind acela al existentei unui anumit
grad de responsabilitate individuald”.

Daniela Badea, director de calitate la Corina
Gealan: ,Noi am optat pentru realizarea pe cont
propriu unor fncercdri complete ale caracteristicilor de
performantd, fard a apela la sistemul de tip cascadd,
implementand si certificatul de conformate ift-Q-
Zert. Demersul respectiv ne-a ajutat foarte mult, mai
ales in ceea ce priveste activitatea de export. Am
inregistrat situatii atipice, in care parteneri din Elvetia
ne-au selectat in detrimentul unor companii din
state puternic industrializate din Europa, cu o mare
expertiza in domeniu, pentru motivul @ produsele
noastre au performante superioare. La fel se intampla
si in Italia, unde marcajul CE constituie primul detaliu
asupra cdruia se informeaza beneficiarii. Din pdcate,
in Romania lucrurile nu au evoluat intr-o asemenea
masurd. Totusi, trebuie subliniat faptul ca decizia de a
realiza pachetul complet de teste a indus avantaje certe
pentru Corina Gealan, consoliddnd imaginea firmei in
ceea ce priveste calitatea”.

Ovidiu STEFANESCU
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"Ferestrele verzi", subiectul central la Rosenheimer Fenstertage 2010

Trendul actual ce se manifestd in domeniul construc-
tiilor si impune aplicarea unor strategii ferme de
asigurare a sustenabilitdtii, eficientei energetice
si protectiei mediului, sintetizat sub titulatura de
Jcddiri verzi’; are toate sansele de a se extinde la
nivel international, devenind, astfel, un element de
ghidayj si coordonare a economiei globale. Sistemele
deanvelopare aimobilelor (cum ar fiferestre, fatade
cortind si alte elemente vitrate) exercitd o influentd
considerabild atdt asupra consumului de energie,
cdt si asupra confortului utilizatorilor. Aceste reali-
tdti incontestabile au ficut necesard reunirea unui
numdr important de experti la congresul organizat
de institutul german de testare IFT Rosenheim,
care s-a dovedit din nou a fi gazda cea mai potrivitd
pentru a solutiona problemele specifice bransei de
profil. Cei 987 de experti din peste 25 de state care au
fost prezenti la eveniment au cdzut de acord asupra
faptului cd Rosenheimer Fenestertage reprezintd
cea mai importantd reuniune internationald in
cadrul careia sunt analizate in profunzime aspectele
mentionate anterior.

Dezvoltarea durabila, eficienta energeticd si implemen-
tarea unor strategii ecologice coerente constituie provo-
cdrile cele mai importante pentru industria de ferestre
si fatade cortind in anii urmatori. Exemplul energiilor
regenerabile reprezinta o dovadd concludenta a faptului cd
tendinta respectivd se va manifesta pe termen lung, exis-
tand sanse mari sd se transforme in forta motrice principald
a economiei mondiale. La fel ca si utilizarea propulsoarelor
electrice inindustria auto, elementele din cadrul sistemelor
de acoperire a unei dddiri vor avea un rol hotarator in
urmdtoarea perioadd, constituindu-se in potentiale
suporturi ale resurselor regenerabile. Similitudinile dintre
cele doud domenii de activitate nu suntintdmplatoare, atat
transporturile, cét si constructiile fiind mari consumatoare
de energie. In ambele cazuri, utilizarea panourilor fotovol-
taice s-a dovedit a reprezenta o solutie viabila. Planificarea,
definirea cerintelor, proiectarea si delimitarea procedurilor
de verificare au devenit, cu timpul, operatiuni tot mai
complexe, iar i acest context, introducerea certificatelor
de sustenabilitate s-a transformat rapid intr-o urgenta
de prim rang, referitoare la toate procedurile de atestare
aplicate in sectorul constructiilor. De aceea, spedialistii IFT
Rosenheim au ca prioritate de baza informarea corectd a
tuturor membrilor bransei asupra principalelor inovatii din
sector. Editia din 2010a reuniunii Rosenheimer Fenstertage
a continut mai mult de 30 de prezentari si ateliere de
lucru, auditoriul fiind format din experti consacrati si
reprezentanti ai autoritdtilor. Ideea centrald a conferintei,
ces-a pastrat incd de la prima manifestare de acest fel (care
aavut locin anii "60) - si anume aceea de a oferi industriei
de profil solutii fezabile la problemele intampinate in
activitatea practica - a fost sustinutd si completatd, de-a
lungul timpului, prin expunerea rezultatelor obtinute in
urma deruldrii unor programe de cercetare, precum si prin
oferta unor servicii de un inalt nivel calitativ.

Eficdienta energetica - subiect aflat pe prima
pagina a tuturor agendelor strategice

Toti membrii industriei de tampldrie temoizolantd au
cdzut de acord asupra faptului cd acest element ar putea

constitui, in viitorul apropiat, principalul impuls de dezvol-
tare in domeniu. Directiva europeana de eficientizare a
imobilelor din punct de vedere energetic (EPBD) impune
@, pana la sfarsitul acestui deceniu, toate clddirile noi sa
se caracterizeze printr-un nivel extrem de scazut al consu-
mului. De aceea, regulamentul national din Germania, in
varianta sa actualizatd (EnEV 2012), alaturi de ghidurile ce
formuleaza principalele linii directoare de finantare, elabo-
rate de Institutul german de creditare pentru reconstructie
(KfW), prevad limitari succesive ale consumuluiin perioada
urmatoare, conform principiului ,sprijinire si provocare”. Tn
orice caz, este cert faptul cd atentia se va focaliza, in conti-
nuare, pe abordarile integrate, ce presupun catalizarea
intreqului proces de economisire prin implementarea
conceptelor de ventilare descentralizatd, automatizare a
ansamblurilor mobile de tdmpldrie, utilizare a energiei
solare etc. De asemenea, este interesant ¢a accentul
va fi pus mai putin pe obtinerea exclusiva a unor valori
scazute ale coeficientului de transfer termic. O astfel de
strategie are avantajul de a aduce beneficii suplimentare
prin promovarea inovatiilor si asigurarea competitivitatii
economiilor nationale care le implementeazd. Este de la
termice a sistemelor de profile, ansamblurilor vitrate si
panourilor vor fi in continuare urmarite cu strictete. Noile
materiale utilizate, modificarea geometriei sistemelor i
modalitdtile revolutionare de finisaj castigd tot mai mult
teren in ceea ce priveste popularitatea unor asemenea
solutii tehnice, la fel cum tehnologia de lipire a geamului
induce posibilitatea proiectrii unor ansambluri ugoare
si rigide, in acelasi timp. Eforturi intense sunt depuse in
directia perfectionarii sistemului de vitraje vidate (panouri
VIG) pentru fabricatia geamurilor termoizolante, precum
si pentru optimizarea sortimentelor cu trei foi de sticla in
vederea imbunatdtirii caracteristicilor acestora, concomi-
tent cu limitarea masei. Nu trebuie uitata nici compatibili-
tatea cu utilizarea preconizatd. Toate acestea determina ca
specialistii IFT Rosenheim sd se asigure in continuare prin
metodele specifice (masurdri, incercdri, verificari, proiecte
de cercetare, elabordri de ghiduri specializate si evaludri
ale calitatii) ca valorile caracteristicilor de performantd
se incadreazd in limitele impuse prin regulamentul EnEV.
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Tmbunétatiri substantiale ale calittii vor putea fi obtinute
prin perfectionarea metodelor de conectare cu zidaria si
aplicarea unor controale stricte direct la locul de montaj.
Pentru a se asigura de functionalitatea acestei metode,
specialistii institutului au lansat o colaborare cu organizatia
profesionala RAL, alaturi de expertii acesteia fiind modifi-
cate si perfectionate manualele de instalare, definite noi
detalii de design si calculate valorile caracteristice necesare
pentru a asigura respectarea exigentelor EnEV. Astfel s-a
ajuns la performanta determindrii valorii coeficientului
de transfer termic doar prin aplicarea unor formule de
calcul si a unor proceduri de simulare. Pentru a veni in
sprijinul producatorilor care sunt obligati sa demonstreze
parcurgerea procedurilor de atestare a conformitatii
(in vederea aplicarii marcajului CE), pentru mai multe
variante constructive posibile, specialistii IFT Rosenheim
au dezvoltat o procedurd speciald de identificare a gradului
de izolare termica. Prin intermediul acesteia, micii intre-
prinzdtori au posibilitatea de a obtine probele necesare,
realizind pe cont propriu toate calculatiile. in aceste cazuri,
se aplica urmatoarele premise: aplicatia software utilizata
trebuie sa fie certificatd, iar rularea sa adaptata de experti
la specificul fluxului de productie respectiv; este necesard
urmarea unor cursuri de specializare a personalului care
se ocupd de aceastd activitate; trebuie folosita o baza de
date online care include exclusiv informatii referitoare la
caracteristicile de performanta ale materialelor utilizate.
0 zond care are un potential substantial de optimizare si
a fost destul de putin exploatatd pana in acest moment
este constituitd de eficienta energetica in timpul sezonului
estival, prin utilizarea unor dispozitive modeme de
umbrire, a unor tehnologii de directionare a energiei solare
siaunor dispozitive de ventilatie cu inalte performante. Pe
aceste din urmd domenii, IFT Rosenheim se va focaliza in
urmadtoarea perioadd, specialistii implicati in proiect avand
ca obiectiv identificarea valorilor caracteristice cheie si a
tuturor variabilelor ce exercitd o influentd incontestabila.

Sustenabilitatea sau combinarea principiilor
economice, ecologice si sociale

Schimbarile climatice drastice pe care le consemneaza
planeta in acest moment, precum si cresterea preturilor la



energie si materii prime au determinat guvernele statelor
europene sd aplice masuri fard precedent de limitare a
consumului. In acest context, exigentele incluse in actele
normative au fost duse la extrem in cadrul versiunii
2008 a EPBD, deoarece toti factorii de decizie comunitari
constientizeaza faptul c@ o mare parte a pierderilor
energetice au ca principald cauza exploatarea imobilelor
existente, iar reducerea consumului din acest punct de
vedere ar duce la limitarea emisiilor de dioxid de carbon.
Sistemul de evaluare a proiectelor sustenabile valabil
in Germania (BVB), alturi de cel al Consiliului federal
pentru dezvoltare durabila (DGNB) stabilesc impreund
64 de factori de naturd ecologica, economicd, tehnicd
si socio-culturald, ce au un impact direct asupra acestei
caracteristici. Astfel, determinarea unor valori precise
pentru fiecare dintre acestia devine alternativa modernd
a domeniului constructiilor. Conceptul de design i cel
de productie vor putea fi comparate intr-o manierd
explicitd, fiind astfel aduse beneficii nete investitorilor si
proprietarilor de imobile. Elementul central al evaludrii
sustenabilitatii este reprezentat de asa-numita Declaratie
Ecologica a Produsului (EPD), elaboratd in conformitate cu
prevederile 150 14025 - Etichete de mediu si dedlaratji.
Principii si proceduri” sau EN 15804 - ,Sustenabilitatea
lucrdrilor de constructii. Declaratii cu privire la protectia
mediului”. Practic, se masoard impactul ecologic exercitat
de procesul de fabricatie (de pilda, efectul asupra stratului
de ozon, potentialul de contribuire la accelerarea feno-
menului de incalzire globald, poluarea solului, apei sau
aerului cu substante de naturd acidd etc.). Pentru sistemele
constructive care constituie interfata cladirii cu exteriorul
(ferestrele, fatadele cortind si diferitele ansambluri vitrate),
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costurile implicate si resursele consumate de-a lungul
intregii perioade de utilizare a produsului sunt considerate
mai mari decét cele aferente operatiunilor de productie.

In consecintd, sistemul de certificare recompenseaza

modelele de inaltd calitate, avand costuri energetice,
de intretinere si de curdtare reduse. Aceasta inseamnd,
practic, faptul cd respectivele sortimente vor avea mult
mai multe sanse fatd de cele clasice de a fi preferate in
cadrul licitatiilor in care se solicité declaratia EPD. in orice
caz, indeplinirea exigentelor respective si obtinerea tuturor
dovezilor necesare constituie un proces extrem de laborios
si consumator de timp. De cele mai multe ori, reprezen-
tantii industriei de profil nu sunt suficient de bine informati
asupra nivelului obligatoriu al cerintelor si, in consecintd,
toti factorii implicati, pornind de la arhitecti, continuand cu
proiectantii de subsisteme si terminand cu antreprenorii,
au obligatia de a fi avizati in ceea ce priveste aspectele
mentionate. Specialistii IFT Rosenheim deruleazd, in acest
moment, un proiect de cercetare ambitios, al carui scop
declarat este acela al determindrii elementelor esentiale
ce trebuie verificate in mod practic si realist, atunci cand
se realizeaza o evaluare a ferestrelor din punct de vedere
al sustenabilitatii. Companiile care dezvolta si incurajeaza
0 activitate ecologica sunt invitate sd elaboreze, aldturi
de expertii institutului, un model de document EPD care
sd incudd o evaluare obiectiva a performantelor unei
societati i care sa poate fi in mod optim combinatd cu un
certificat de management al mediului, in conformitate
cu prevederile EN 14004. De asemenea, tot in cadrul
laboratoarelor germane a fost dezvoltat un sistem care
permite documentarea conform criteriilor stabilite de alte
sisteme de evaluare a sustenabilitatii (de exemplu, LEED),

|Q + va garanteaza:

“calitate
rezistenta

siguranta

intr-o modalitate concisd si transparentd, care va induce
avantaje certe in momentul in care asemenea evaludri vor
fi solicitate in cadrul diverselor licitatii. Mai multe detalii
vor fi prezentate cu ocazia evenimentului, Sisteme verzi de
anvelopare’, organizat in ianuarie 2011, cu ocazia targului
international de materiale de constructii, din Miinchen.

Standardizare, valori caracteristice

si cerinte speciale

A devenit un fapt obignuit acela ca standardele comunitare
sd fie aplicate si la nivel international, acest fenomen fiind
incurajat si de colaborarea cu autoritatile din America de
Nord si Asia. In acelasi timp, cerintele de mediu, siguranta,
securitate si sandtate (aflate in competenta comisiei tehnice
TC 350), ca si cele referitoare la sustenabilitate (TC 351)
devin tot mai drastice si exercitd o influentd evidenta asupra
caracteristicilor produselor, precum si asupra procedurilor
de testare si verificare. Din nou, se remarca faptul ca rolul
IFT Rosenheim este important, intrucat specialistii sai sunt
implicati in mod direct in operatiunile de standardizare,
facand parte din diversele comisii tehnice care se ocupa de
reglementarea productiei de ferestre, fatade corting, geam
termoizolant, ui etc. De pe aceasta pozitie sunt aparate in
primul rand interesele membrilor acestor branse, iar in al
doilea rand, cele ale utilizatorilor finali. Totodata, continua
eforturile de investitii, in acest domeniu obiectivul fiind
clar definit: obtinerea unui compromis acceptabil intre
un nivel justificabil de calitate, exigentele de sigurantd/
securitate si verificarea practicd/metodele de testare. Pe
termen scurt, reprezentantii institutului vor depune eforturi
sustinute pentru furnizarea de informatii competente
catre industrie prin intermediul instrumentelor online, in
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acest fel contribuind la cresterea gradului de accesibilitate
a standardelor relevante. Aceastd activitate va fi sustinutd
si printr-o serie de seminarii specializate, in cadrul carora
se vor transmite informatii de ultima ord legate de modi-
ficdrile legislatiei nationale sau comunitare (standarde,
legi si requlamente). De altfel, experienta castigatd prin
publicarea volumului de comentarii cu privire la prevederile
standardului EN 14351-1 constituie un exemplu care
demonstreaza cd pot fi identificate metode facile prin care
informatia tehnica sa fie inteleasd de cei le carora aceasta
este adresatd, ajutandu-i sd identifice cu precizie obiectivele
i cerintele obligatorii.

Orientare spre piata internationala

Atat populatia, cat si economiile mondiale au fost aduse
mai aproape de tehnologile moderne de transport si
comunicatii, astfel incat procesul de internationalizare s-a
acutizat in ultimii ani. In conditiile date, s-a constatat o
majorare a cererii pentru tehnologii de constructii eficiente
din punct de vedere energetic, care sa poarte marca,Made
in Germany”. Aceastd tendintd a fost sustinutd de faptul
cd produsele respective sunt percepute de utilizatorii din
intreaga lume c fiind realizate prin intermediul unor
metode de ultima generatie, care asigurd un nivel inalt de
calitate. Pentru a profita de acest context favorabil, in ultima
perioada IFT Rosenheim a adoptat o strategie extensivd,
dezvoltand o retea puternica de reprezentanti si laboratoare
la nivelul intregului continent. Scopul declarat este acela de
a oferi companiilor orientate spre export accesul la serviii
profesionale, precum si de a le acorda acestora asistenta
necesara pentru a putea accesa in mod corect pietele vizate.
Inrepetate randuri s-a dovedit faptul ci documentele elibe-
rate de IFT Rosenheim inspira un mare grad de incredere
autoritatilor nationale din diverse state i, in general, sunt
acceptate fara a mai fi solicitate alte documente. Aceasta se
datoreaza si disponibilitatii actelor respective in mai multe
limbi. 0 altd cauzd este aceea ca standardele stabilite de IFT
sunt extrem de inalte, fiind identice in toate zonele in care
laboratorul deruleazd activitati, ceea ce face ca gradul de
comparatie dintre produse sa fie maxim.

Subiecte actuale de cercetare

Ultima perioadd a fost caracterizatd de criza economica
extinsd, scaderea cifrelor de afaceri, stagnarea exporturilor
etc. Pentru 2010, expertii IFT Rosenheim au estimat o
reluare a cregterii, prin punerea accentului pe produsele
si tehnologiile eficiente din punct de vedere energetic.
Tn mod paradoxal, in Germania, industria de tamplarie
termoizolanta a reusit sd depdseasca rapid toate provocd-
rile si chiar sd se consolideze in urma recesiunii. Aceasta
performantd ar fi fost imposibila dacd ar fi lipsit acea
orientare spre viitor care a implicat promovarea de produse
inovatoare, cu un grad ridicat de performantd. Specialistii
recunosc faptul cd evolutia domeniului analizat a fost
si 0 consecintd a aplicarii programelor guvernamentale
de stimulare i a pachetelor de sprijin financiar puse la
dispozitie de KfW, insa cel mai semnificativ impuls a fost
dat de comercializarea unor produse avansate din punct
de vedere tehnic. Sarcina reprezentantilor IFT Rosenheim
este aceea de a se concentra permanent asupra activitatii
de cercetare-dezvoltare, pentru a putea sustine in mod
optim cererea pietei. Subiectele abordate, precum
utilizarea unor tehnologii noi in fabricatia de ferestre,
integrarea de componente electronice si informatizarea
sistemelor, asigurarea durabilitatii materialelor folosite
etc. dau institutului din Bavaria sansa de a se situa cu un

pas naintea institutiilor similare ce functioneaza pe plan
international. Tn acelasi timp, sustinerea si finalizarea unor
astfel de proiecte reprezinta o provocare pentru membrii
IFT, fiind esentiala colaborarea cu spedialistii din industrie
pentru obtinerea rezultatelor preconizate. Pentru 2011,
principalele teme de cercetare includ:

e eficientizarea energetica a produselor si materialelor,
Cu accent pe etangeitatea la aer a cutiilor de rulouri,
metode de executie a vitrajelor vidate, dezvoltarea siste-
melor din lemn stratificat, recomandari pentru utilizarea
elementelor de ventilatie atasate ferestrelor;

® aspecte ecologice (elaborarea documentatiei EPD
pentru componentele transparente si emisiile de
substante periculoase);

@ analiza durabilitatii noilor materiale (degradarea
ansamblurilor de geam termoizolant, rolul barierei de
siguranta in cadrul vitrajelor triple, tehnologia lipirii sticlei,
diagrame aplicative pentru sisteme diverse de feronerie).

Servicii de uninalt nivel calitativ

Toate produsele disponibile pe piata de profil trebuie sa
indeplineascd niveluri tot mai ridicate de exigentd. In acelasi
timp, competitia internationald se intensificd, astfel incat
devin disponibile tehnologii avansate la preturi accesibile. In
aceste conditii, pot concura cu succes doar acele modele care
oferd imbunatatiri tehnice vizibile si asigura beneficiarului o
valoare adaugatd mare. Noile sisteme de atestare a suste-
nabilitatii sunt binevenite, intrucat acestea demonstreaza
investitorilor faptul ca acele cheltuieli suplimentare legate
de instalarea unor produse cu un consum energetic limitat
sunt rapid compensate datoritd costurilor scazute de
mentenanta. Prin aceastd optiune creste substantial gradul
de confort, concomitent cu sporirea calitatii imobilului
din punct de vedere al securitatii si sanatatii utilizatorilor.
Statisticile aratd cd toate aceste costuri constituie o investitie
cugrad scazut de risc, deoarece valoareaimobilelor ce includ
astfel de dotdri este mai mare decdt aceea a altor tipuri de
proprietati si, in acelasi timp, se mentine vreme indelungata
[a un nivel ridicat. Acesta este motivul pentru care expertii
care lucreaza in structura IFT Rosenheim au dezvoltat un
sistem modern de comunicare si transmitere a informatiilor,
oferind tuturor producatorilor de ferestre 0 gamd diversa
si completa de servicii complexe, specializate si orientate
spre client. Acestea pornesc de la o simpla incercare a unei
caracteristici de performantd si culmineaza cu pasaportul
de produs, inspectia unor proiecte speciale si oferta de
consultantd. De asemenea, sunt disponibile diverse
ghiduri, iar partenerii pot solicita participarea la seminarii
si ateliere specifice, precum i la cursuri de calificare. Pentru
a imbunatati sistemul respectiv, institutul german a lansat
recent o structurd moderna de management al produselor,
astfel incat, pentru fiecare categorie in parte, beneficiarii sa
poatd obfine raspunsurile necesare de la cele mai avizate
persoane.

(ladire ultramoderna,

dotata cu tehnologii de ultima ora
Dezvoltarea permanentd care a caracterizat in ultimele
decenii domeniul tampldriei termoizolante a facut ca
sistemele de anvelopare specifice cladirilor moderne sa
aiba cel mai mare potential de sustinere a tehnologiilor
care duc la economisirea de energie. Dacd se doreste o
implementare corecta a principiilor programului Europa
20-20-20, este clar faptul @ aceastd resursa trebuie
exploatata la maximum. Reprezentand un furnizor activ
de servicii pe plan international, IFT Rosenheim a asigurat
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de-a lungul existentei sale un suport solid din acest punct
de vedere, sub diverse forme, cum ar fi: realizdrea unor
cercetari aprofundate, elaborarea de ghiduri, dezvoltarea
unor noi metode de testare, organizarea de cursuri
pentru specializare, contributia la redactarea standardelor
europene armonizate etc. Dat fiind faptul cd intensitatea
acestor activitdti a sporit considerabil in ultimii ani, a fost
necesara mdrirea personalului pand la nivelul de 170 de
persoane, din care 120 de cercetdtori. Consecinta imediata
a fost aceea a necesitdtii dezvoltdrii unui noi spatiu de
lucru. Functionalitatea nu reprezintd singura caracteristica
a noii cladiri, dovedindu-se necesara si etalarea celor mai
noi tehnologii disponibile pe piatd in acest moment, atatin
domeniul sistemelor de tamplarie, it siin cel al resurselor
regenerabile. Astfel, pe intreaga fatadd aimobilului au fost
instalate module fotovoltaice cu ,pelicula subtire’; fiind
pentru prima datd cand produsele respective sunt instalate
la 0 asemenea scara. Alte elemente high-tech sunt consti-
tuite de: actionarea complet automatizata a elementelor
de tdmplarie (individual sau prin intermediul sistemului
de management integrat al imobilului), instalarea unor
dispozitive ultamoderne de protectie solara, montajul unui
sistem de ventilare interconectat cu serverul dadirii prin
intermediul unei tehnologii speciale IT (pentru a se asigura
0 coordonare optimd intre conditiile de mediu din interior
si exterior) etc. Pentru a evidentia gradul tehnic ridicat al
subiectelor abordate cu ocazia Rosenheimer Fenstertage
2010, in continuare sunt prezentate succint cateva dintre
cele mai interesante interventii ale participantilor:

Hans-Dieter Hegner, director in cadrul minis-
terului federal al transportului, constructiilor i
amenajarii urbane: ,Desi ordonanta EnEV 2009 a intrat
relativ recent in vigoare, aceasta va fi rapid amendatd,
prin aplicarea noii versiuni EnEV 2012. Se poate afirma
cd prevederile de eficientd energetica incluse in varianta
actuala constituie o etapa importanta a procesului de
implementare a normei, dar nu se poate afirma cd
reprezinta tinta finala. De altfel, chiar si in prezent
posibilitdtile tehnologice disponibile depasesc cu mult
exigentele requlamentului mentionat. Este necesar, insd,
c drumul pe care |-am inceput sa fie continuat si toate
procesele operative desfasurate in activitatea de constructii
sa fie auditate de persoane cu experientd si calificate
corespunzator. In acest moment, in cadrul ministerului de
resort se fac eforturi continue pentru extinderea sistemului
actual si asupra altor categorii de cladiri”.

Peter Rathert, reprezentant al ministerului
federal al transporturilor, constructiilor i
amenajarii urbane: ,In vederea atingerii obiectivelor
comunitare de diminuare a emisiilor de dioxid de carbon,
de limitare a consumului si de incurajare a utilizarii
resurselor alternative, guvernul Germaniei a inceput



deja implementarea unor masuri ferme, dintre care se
remarca elaborarea regulamentului EnEV. Acesta este un
instrument eficient, care stabileste cerinte clare pentru
imobilele ce vor fi construite in perioada urmatoare,
obiectivul final fiind acela de a ajunge la asa-numita
performanta de ,cladiri zero-energetice”. Evident, existd
destul de multe provocdri in acest domeniu, cum ar fi
aceea aparentei incompatibilitdti intre cresterea gradului
de confort (care implicd intensificarea utilizarii instalatiilor
de aer conditionat) si scdderea consumului, dar acestea vor
putea fi depasite in mod inteligent la viitoarele imobile,
prin instalarea unor sisteme fotovoltaice moderne, care sd
asigure surplusul de energie.

Klaus Specht, director adjunct al departamen-
trului de testare din cadrul diviziei de materiale de
constructii a IFT Rosenheim: , Cerintele termice pentru
ferestre si, implicit, pentru profilele din care sunt executate
ramele acestora continud sd devind tot mai restrictive.
Sortimentele promovate momentan pe piata corespund
exigentelor stipluatein EnEV, dar odatd cuintrareain vigorare
a noului regulament, aceste praguri nu vor mai putea fi
respectate, deoarece pentru un nivel maxim al coeficientului
de transfer temical ferestrei de 1,0W/mpK, valoarea maxima
atransmitantei pentru profile vafi de 1,1W/mpK. Dacd acest
lucru este mai usor de indeplinit de modelele din PVCsilemn
stratificat, in cazul aluminiului se vor impune imbundtdtiri
nete ale sistemelor de intrerupere a punti termice’”.

Bernhard von Houwald, spedialist in sustena-
bilitate si materiale periculoase la IFT Rosenheim:
,Baza documentatiei pentru certificarea sustenabilitatii
(EPD) este stabilita in functie de durata medie de exploa-
tare a produsului respectiv. Aceastd variabild este dificil
de aproximat de catre producdtorii de ferestre, deoarece
ansamblurile respective sunt realizate dintr-o mare
divesitate de componente si materiale. Astfel, compozitia
finald a unui element de tamplarie este extrem de diferitd
de la un sortiment la altul. De aceea, specialistii propun
aplicarea unei metode simplificate de evaluare, care sd
duca la obtinerea unor rezultate caracteristice relevante
pentru modelul respectiv’.

Jorn Peter Lass, membru al IFT Rosenheim:
JExperienta pe care am castigat-o in cei cdtiva ani de
aplicare a marcajului CE a evidentiat anumite lipsuri
si inadvertente ale normei comunitare EN 14351-1.
Unele dintre acestea au fost remediate prin intermediul
amendamentului A1, insa metoda nu poate fi aplicata si in
cazul fatadelor cortind, unde standardul EN 13830 necesitd
0 revizuire profundd, pentru eliminarea numeroaselor
puncte necorespunzatoare care au fost identificate. In acti-
vitatea respectiva sunt implicati specialisti din numeroase
state membre ale UE, fapt care face mai dificild obtinerea
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unui consens. Totusi, este posibild identificarea, in curand,
aunor compromisuri rezonabile, astfel incat documentul s
devina utilizabil pentru membrii brangei”.

Wolfgang Jehl, director adjunct al depar-
tamentului de testare din cadrul centrului de
ferestre i fatade al IFT Rosenheim: ,Cerintele tot
mai ridicate pentru sistemele de anvelopare ale dadirilor
moderne au o implicatie directa asupra modului in care
sunt instalate ferestrele, precum si a felului in care sunt
realizate conexiunile cu structura cladirii. Institutul nostru
a elaborat un ghid special in acest sens, care include
toate schemele necesare, precum si o serie de exemple
relevante. Este necesar ca si furnizorii de organe de asam-
blare sa se adapteze noilor conditii, intrucat montajul
profesional are o influentd certd asupra functionalitafii si
durabilitatii produsului, exercitand un impact puternic in
ceea Ce priveste caracteristica de sustenabilitate”

Franz Feldmeier, profesor la Facultatea de
stiinte aplicate din Rosenheim: ,Marcajul climatic a
devenit o problemd de interes sporit in ultima perioada.
Pentru a simplifica procedura respectivd, se recomanda
realizarea unor paralelisme intre modul de dlasificare
din punct de vedere al orientdrii imobilului si cel aferent
conditiilor specifice de mediu. Astfel, tipurile uzuale pot
fi definte prin utilizarea unui numar limitat de parametri,
cum ar fi, de exemplu, intensitatea radiatiei solare si
numarul de ore pe parcursul cdrora aceasta este incidenta
la clddire. Astfel, procesul de incadrare devine mai clar
si mai facil. De asemenea, sistemul adoptat este similar
celui folosit pentru definirea consumului aparaturii
electrocasnice. Astfel, o fereastra de tip AA (fiecare dintre

litere referindu-se la performanta energetica din timpul
sezonului estival si a celui rece) va fi incadratd la nivelul
maxim posibil, desi, de multe ori, 0 asemenea optiune este
exageratd si neeconomicd din punct de vedere financiar”.

Joachim Hessinger, director al departamen-
tului de testare din cadrul centrului de acustica
IFT Rosenheim: ,Interdependentele manifestate intre
caracteristicile de performantd «ventilatie» si «fonoizolare»
sunt evidente. Pentru a investiga fenomenul, a fost ales un
model tipic, rezultatele cercetarii relevand faptul cd, in
functie de intensitatea fluxului de aer patruns prin inter-
mediul instalatiilor de ventilatie montate in cadrul ramei,
valoarea parametrului de izolare fonicd se diminueazd de
la 46 dB la 39 dB - 43 dB. Dacd acest nivel este depasit,
se considera cd gradul de confort este compromis intr-o
mare mésura. In vederea obtinerii unor rate superioare de
aerisire, se poate opta pentru utilizarea unor dispozitive de
ventilare preinstalate in structura ziddriei, fard a se afecta,
astfel, performanta ansamblurilor de tamplarie”.

Robert Kolacny, auditor in cadrul centrului
de supraveghere si certificare IFT Rosenheim: ,Pe
piata din Turcia, ferestrele de mari dimensiuni consti-
tuie elemente arhitecturale deosebit de apreciate de
utilizatorii ce dispun de resurse financiare insemnate,
deoarece incidenta crescutd a radiatiei solare induce
senzatia de stralucire si spatiu generos. La ansamblu-
rile rezidentiale, de multe ori, din motive financiare,
se opteaza pentru ferestre intr-un singur canat, iar la
aplicatiile uzuale se monteaza modele foarte mici, la
care nu mai este necesard introducerea de armatura din
otel. De aici rezultd o multitudine de mici producatori,
care utilizeaza cel mult trei tipuri de profile cu garniturd
coextrudatd, pentru toate fiind utilizate elemente de
ranforsare cu o sectiune similard”.

Michael Rossa, director comercial al centrului
de sticda din cadrul IFT Rosenheim: ,Protectia
termicd, sistemele de umbrire si utilizarea energiei
solare constituie o sarcind de proiectare unitard si
atotcuprinzdtoare, care vizeaza construirea unor
obiective cu un consum energetic minim si care sd
asigure utilizatorilor un grad ridicat de confort. De
aceea, imobilele viitorului vor trebui sd fie abordate
(a entitati compacte, care sd indeplineasca anumite
functii exacte si sa-si asigure exploatarea pe baza
unor fluxuri energetice limitate. Optimizdrile partiale
si singulare, cum ar fi, de exemplu, termoizolarea fara
implementarea unor resurse regenerabile, asigurd
solutii neconvenabile pentru beneficiari. Este de la sine
inteles cd ferestrele necesita instalarea unor sisteme
performante de umbrire, cu ajustare variabild, precum
si a unor dispozitive de colectare a energiei furnizate de
radiatia solard”.

Martin Langen, director al institutului de
cercetare a pietei B+L Markdaten: ,In Germania,
sectoarele rezidential si nerezidential s-au dezvoltat
intr-o manierd extrem de diferitd dupa anul 2006. In
contrast cu diminuarea vaditd a numarului de cladiri cu
destinatie de locuintd realizate in perioada respectivd,
s-a consemnat un «<boom» in ceea ce priveste imobilele
comerciale si de birouri. Un asemenea fenomen este
destul de rar si se intampla cu o frecventd de minimum
50 de ani. Aceasta realitate incontestabild a facut ca
segmentele respective sa fie afectate in mod eterogen
de criza economica internationald. Astfel, companiile
cu activitate exclusiva in domeniul rezidential au avut
mult de castigat in ultima perioadd, numarul autoriza-
tiilor de construire eliberate, mai ales pentru imobilele
multietajate, avand o dinamica deosebita. De altfel, se
estimeazd cd pand in 2015 numarul de unitati locative
finalizate in fiecare an va depdsi nivelul de 200.000".
Ovidiu Stefanescu
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Noi solutii pentru firmele din domeniul usilor de interior/exterior

Piata usilor de interior reprezintd unul dintre
sectoarele importante ale domeniului construc-
tiilor. in perioada de varf, respectiv anul 2007,
segmentul european al fabricantilor de usi a
consemnat o cifrd de afaceri de 7,3 miliarde
de euro, corespunzitoare celor 49,9 milioane
de unitdti comercializate. S-a reusit atingerea
acestui nivel intrucdt, incepand cu 1997,
sectorul de profil din UE a cunoscut o crestere
exponentiald, un numdar foarte mare de case
fiind construite si reabilitate, ceea ce a contri-
buit, de altfel, la evolutia optimd a economiei.
De asemenea, resedintele au putut fi cumpdrate
foarte usor, ceea ce a determinat o majorare
a preturilor la sortimentele de acest tip mult
peste valoarea normald. In perioada ce a urmat,
din cauza recesiunii, piata de profil a sczut cu
aproximativ 5,8% in termeni cantitativi.

La sfarsitul lui 2007, sectorul imobiliar si cel
al constructiilor au resimtit primele simptome
care au putut fi interpretate ca semne ale crizei.
In primul semestru din 2008, unele dintre cele
mai mari companii din domeniul constructiilor
au inceput sd inregistreze scaderi ale cifrelor de
afaceri, recesiunea devenind o certitudine si fiind
unul dintre factorii esentiali de influentd asupra
situatiei economice. Problemele din industria
constructiilor au determinat o reactie in lant pentru
pietele colaterale. Pe fondul blocarii proiectelor
imobiliare, livrdrile de materiale de constructii au
fost serios afectate. Tn aceste conditii, societatile din
industria usilor de interior au fost nevoite sd caute
alternative, prin lansarea de produse inovatoare,
extinderea pe noi piete sau prin activitati de export.
In afard de mediul constructiilor, aceastd brangd
este influentatd permanent de costurile materiilor
prime, potentialele probleme legislative, inovatiile
tehnologice si fluctuatiile de preturi. Odata cu
declinul sectorului constructiilor noi, segmentul
renovdrilor se nscrie pe un trend ascendent si ar
putea sa sustind ritmul dezvoltarii acestei industrii.
Astfel, ceiimplicati pe piata usilor ar trebui sd aiba in
vedere noua structura a cererii, care ar putea ajunge
de la o cota de 52,5% in 2007 pentru renovdri, la
53,7% in 2011, fiind recomandat ca producatorii sa
se concentreze mai mult asupra cerintelor clientilor.
In cele ce urmeazd sunt prezentate opinii ale
reprezentantilor companiilor care activeaza in acest
domeniu.

Mirela Fotache, reprezentant de relatii
publice in cadrul Arcer: "Compania noastra, care
este implicata in realizarea de ferestre/usi din lemn
stratificat, livreaza sortimentele specfice la nivelul
intregii tari, cele mai importante vanzari efectuan-
du-se in Bucuresti si Cluj-Napoca. De asemenea,
in mod punctual, desfasoara si activitati de export
in Marea Britanie, Franta si Ungaria. ,in viitorul
apropiat intentionam sd acorddm mai multd atentie
activitatilor de export, intrucat ne-am confruntat cu
0 majorare semnificativd a comenzilor din strdind-
tate. In acelasi timp, avem cereri si pentru proiecte

interne, mai ales in cazul lucrdrilor din categoria
monumentelor istorice, unde sunt necesare sorti-
mente speciale. De altfel, executdm preponderent
proiecte la comanda atat din punct de vedere al
formei, cat si al esentelor. Prelucrdm in principal
lemn de stejar, brad, paltin si frasin, dar putem
realiza si modele din meranti sau larice. Evolutia
optima a cererii din ultimii doi ani (segmentul
produselor din lemn se adreseaza clientilor cu un
nivel financiar mediu sau ridicat si nu a inregistrat
probleme deosebite) ne-a determinat sd ne
orientdm cdtre retehnologizare si cresterea calitatii.
In acest scop, am obtinut fonduri de doud milioane
de euro pe care le-am alocat exclusiv pentru dezvol-
tarea activitatii. Pentru 2010, estimam dublarea
nivelului cifrei de afaceri obtinute in 2009, care a
fost de aproximativ un milion de euro”.

Dan Cotiga, Key Account Manager al Benati:
,Compania noastrd s-a specializat in livrarea pe
piata usilor a unor modele celulare si ansambluri
in rame si tablii, precum si ferestre din lemn
stratificat. Produsele specifice sunt comercializate
prin intermediul departamentului de vanzdri situat
in Bucuresti, livrarile efectudndu-se prin colaborare
cu o serie de retele comerciale (Hornbach, Baumax,
Metro, OBI etc.), prin contracte cu marile firme
de constructii/depozite, in retail sau la export (in
Ungaria, Serbia, Italia, Germania, Croatia si alte
tari). In ultima perioadd, am inceput s promovam
preponderent ansambluri pentru  segmentul
premium, pentru cd am observat o usoara crestere
a cererii in acest domeniu. De asemenea, se remarca
o diferentiere clard a tipului de cumpdrdtor, acesta
orientdndu-se ferm si permanent cdtre anumite
categorii de sortimente. Dezvoltarea brangei este
marcatd si de contracte care implica reabilitarea
clddirilor de patrimoniu, unde sunt solicitate
modele speciale. Firma noastrd pune la dispozitie, in
acest sens, usi cu design deosebit, din gama Expert.
Evolutia bund a vanzarilor si capacitatea proprie de
a identifica noi oportunitati pe piatd vor determina
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incheierea acestui an cu proiecte solide, fezabile
care se vor definitiva in 2011. Astfel, previzionam o
crestere de circa 15% a cifrei de afaceri inregistrate
in 2009. Totusi, trebuie mentionat faptul ca anul
trecut a fost dificil pentru toatd lumea, situatia
economicd generdnd o contractie a cererii de usi,
domeniu dependent de cel al constructiilor. Avand,
insa, in vedere faptul ca usile sunt folosite in stadiul
final al finisarii, efectele recesiunii au fost resimtite
cu o ugoard intarziere. Astfel, in ceea ce ne priveste,
contractele incheiate anterior au avut acelasi trend
in 2010."

Cosmin lonescu, presedinte al societatii
Casa Noastra: “Compania este implicatd in fabri-
carea de tamplarie din PVC (segment ce reprezintd
85% din totalul activitatii), usi de interior (10%)
si altele. Depozitul principal pentru ansamblurile
destinate separdrii spatiilor din incinte se afla in
comuna Pielesti (judetul Dolj), aproape 70% din
comercializarea acestui tip de produse realizandu-se
prin intermediul a 50 de showroom-uri proprii.
Totodatd, tampldria se livreaza si prin intermediul
dealerilor, ce activeazd la nivelul intregii tdri. Pe
segmentul usilor de interior, vanzdrile din 2009 au
fost in scadere cu aproximativ 30% fata de 2008, iar
pentru 2010 estimam o mentinere a cifrei de afaceri
consemnate anul trecut. Din ceea ce am remarcat
la nivel general, scaderea veniturilor populatiei in
perioada 2008-2009 a determinat orientarea aces-
tora catre magazinele de bricolaj (principalii nostri
concurenti), care promoveazd produse economice
si nu asigurd servicii de montaj. Principala masura
de contracarare a efectelor recesiunii pe care am
adoptat-o in aceste conditii a constat in instruirea
personalului din vanzdri pentru o consiliere cat mai
bund a clientilor. Ca urmare a restructurarii cererii,
ansamblurile simple sunt des solicitate, in detri-
mentul celor de inalta calitate, pe care le livreazd
si firma noastra. Intrucdt nu exista proiecte de
investitii care sa presupuna achizitia a numeroase
usi de interior (nici in prezent, nici in perioada



imediat urmdtoare), principalul obiectiv pe care il
vizdm consta in asigurarea de servicii performante,
cu precddere in ceea ce priveste consultanfa si
montajul”.

Dan Petrutiu, director al Cedru Prod: “Avem
in derulare un proiect complex de reorganizare a
activitatii, care include si un proces de reconfigurare
a marcii proprii, ce se va finaliza in toamna acestui
an. Specializatd n realizarea de tamplarie din
lemn stratificat (din care usile detin o pondere de
aproximativ 35%, fiind disponibile si in variante
din lemn masiv placat cu elemente din bronz sau
aluminiu), firma noastrd desfasoara activitati de
distributie la nivel national i international (in Italia
si Belgia), cu posibilitati de extindere in 2010. Cel
mai important obiectiv al noii strategii manageriale
constd in externalizarea totald a distributiei, cu
scopul de a ne orienta exclusiv cdtre fabricatie.
Ne-am pdstrat capacitatea de productie si am
conservat toate investitiile in utilaje (efectuate in
2008), chiar daca in prezent, pe fondul unei scaderi
semnificative a comenzilor, productia s-a limitat la
cererea efectiva a clientilor. Regresul pietei de profil
din acest an se situeaza la aproximativ 30% fata de
2009, aspect care ne va influenta activitatea in mod
semnificativ. Astfel, este posibil sa atingem doar
70% din nivelul cifrei de afaceri de aproximativ 3
milioane de euro inregistrate in 2009, cand am avut
o productie-record. Intrucdt am investit fonduri
importante in perfectionarea personalului, masurile
ce vizeaza disponibilizarea angajatilor nu constituie
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o solutie, iar pe termen mediu consideram ca ne
vom desfasura activitatea in aceiasi parametri de
calitate si performanta”.

Constantin Panait, director de vanziri
al firmei Depozitul de Usi: “Compania Depozitul
de Usi, cu sediul in Rasnov (judetul Brasov), este
specializatd in realizarea si distributia de usi de
interior si metalice. Foile care intrd in alcatuirea
produselor sunt importate direct de la firme din
Germania, Cehia si Polonia, restul componentelor
(in proportie de 50%) fiind realizate in unitatea
proprie. Tn ceea ce priveste strategia de afaceri pe
care urmeaza sa o adoptdm in perioada urmdtoare,
intentionam sa deschidem spatii comerciale in
Sibiu, Ploiesti si Bucuresti (doud showroom-uri),
care sa completeze refeaua proprie de magazine din
Bragov, Constanta, Targu Mures si din Capitald. De
asemenea, urmeaza sd ne implicdm in constructia
unei fabrici pentru usi de interior, tot in localitatea

Rasnov, astfel incat sa nu mai importam elementele
constructive ale sortimentelor finite. In 2010, pe
langa mdsurile pe care am fost nevoiti sa le adoptdm
(fiind constransi de situatia economica dificila din
ultimii ani), ne-am adaptat cerintelor pietei prin
lansarea a doua colectii noi. Tn acelasi timp, ne-am
diversificat gama sortimentald cu panouri radiante
destinate incdlzirii incintelor. Premisele pozitive ne
determina sd estimdm o majorare de 10% a cifrei de
afaceri obtinute in 2009".

Tiberiu Marcovici, administrator al Door
Panels: “Compania noastrd este implicata in reali-
zarea de paneluri decorative pentru usi (activitate
ce reprezinta 50% din total), iar in acest domeniu
efectudm si operatiuni de export in Ungaria. De
asemenea, distribuim elemente de feronerie si
accesorii pe care le importam din Turcia. Capacitatea
de productie in domeniul panelurilor este de 800
de unitdti/lund, gradul de utilizare al acesteia in
prezent fiind de 50%. Strategia de extindere pe care
o0 avem in vedere pe termen scurt vizeaza cresterea
numarului de parteneri locali (aflat, deocamdata,
la un nivel de 40 de societati), prin promovarea
produselor si serviciilor specifice, dintre care se
remarcd transportul gratuit si consultanta de
specialitate. Am traversat perioada dificild specifica
acestui domeniu de activitate prin adoptarea unor
madsuri speciale, precum: optimizarea posturilor, a
vanzdrilor si a surselor de aprovizionare, efectuarea
de investitii pentru imbundtdtirea productivitatii
si demararea procedurilor de export (conditiile de
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plata sunt mult mai bune in Ungaria). Am remarcat
faptul ca@ segmentul panelurilor ornamentale
pentru usi s-a inscris pe un trend ascendent, spre
deosebire de alte sectoare ale pietei, pentru 2010
estimdrile noastre in privinta cifrei de afaceri vizand
0 mentinere a vanzarilor din 2009, cdnd s-au inre-
gistrat aproximativ 1,2 milioane de euro”.

Cristian Vaduva, director in cadrul societatii
Dova: “Domeniul nostru principal de activitate este
reprezentat de realizarea de tampldrie din lemn, din
care o cotd semnificativa este reprezentatd de productia
de usi. Pe acest segment, sunt disponibile modele de
interior fabricate din lemn masiv si stratificat, respectiv
ansambluri pentru exterior din lemn stratificat, exis-
tand, totodatd, posibilitatea executiei de usi speciale.
Modelele pe care le fabricdm sunt echipate cu feronerie
G-U/Roto, profilele fiind alcatuite din lemn importat
direct din Germania i alte tari, pentru care se deruleazd
parteneriate cu trei distribuitori autohtoni. Din punct
de vedere al materialelor disponibile, prelucram in
proportie de 90% meranti, restul fiind reprezentat de
pin siberian, bangkirai etc, chiar dacd am remarcat pe
piata o crestere a cererii de produse din materiale mai
ieftine. Cifra de afaceri din 2009 a fost de aproximativ
1,2 milioane de euro, iar pentru 2010 preconizdm o
mentinere a acesteia, pe fondul unei situatii generale
nefavorabile in bransa. Spre exemplu, domeniul usilor
a inregistrat in 2070 o scadere de circa 20% fata de
2009 si consideram ca, in continuare, acesta va stagna”.

Lucian Baciu, manager general al Eurobac
Romania: ,Compania noastrd este implicata in
distributia/montajul de usi si promoveaza trei cate-
gorii distincte, respectiv sortimente pentru interior,
usi de intrare si ansambluri rezistente la foc. In
2003, a fost implementat un parteneriat pentru
distributia produselor Porta Doors in Romania. De la
inceputul colabordrii si pand in prezent, am reusit
performanta vanzarii pe plan local a peste 100.000
de unitati (in valoare de circa 10 milioane de euro),
ceea ce ne claseaza pe locul trei in topul distribuito-
rilor Porta din Europa si pe pozitia fruntasd pe plan
local. Principalele obiective pe care le-am avut in
vedere in 2009 au constat in: reorganizarea atentd
a procedurilor interne de functionare a firmei,
reducerea cheltuielilor operationale, derularea de
campanii de marketing si promovarea intensa a
produselor pentru segmentul proiectelor imobiliare.
Efectele pozitive ale acestei strategii ne determina
sd preconizdm in 2010 o crestere semnificativd a
cifrei de afaceri. Pentru 2011, avem in plan constru-
irea unui centru de distributie, cu o suprafatd totald
de 5.000 mp, care se va finaliza pana la inceputul
lui 2012. Piata de usi, la nivel national, este struc-
turata astfel: ansambluri de interior (cu o cota de
60%), cele de exterior (15%) si usi tehnice (25%).
Pe segmentul rezidential, s-a inregistrat o crestere
cu 26% a comenzilor fatd de perioada similard din
2009, majorare ce este o consecinfa a incheierii
proiectelor imobiliare aflate in executie. Pe piata de
retail, dacd in august a fost inregistrata o sporire de
2%, in septembrie i octombrie cresterea respectiva
a ajuns pana la 29%, tendintd data de perioada de
definitivare a lucrarilor. Tn ansamblu, insd, se va
consemna o majorare totald de 13%, fatd de 2009".

Cosmin Pencu, director general al firmei
Feroplast: “Recent, am decis sd alocam fonduri in
vederea efectudrii de investitii pentru dezvoltarea
domeniului distributiei de paneluri simple si orna-
mentale, marca Panadur (Turcia). Aceasta activitate
detine o pondere de 50% din total, firma noastra
comercializand si accesorii/profile PVC, furnizate de
Extruplast si Interplast. Oferta noastra in domeniul
panelurilor include numeroase modele, la orice
dimensiune si in toate nuantele din gama Renolit.
Aria de distributie s-a extins la nivel national si avem
drept colaboratori firme producdtoare importante in
domeniu. Dintre problemele pe care le intampindm,
am putea mentiona nesiguranta incasdrilor, lipsa de
personal calificat si stoparea constructiei de obiective
importante. Suntem convingi ca aceste dificultti se vor
amplifica in intervalul urmator, iarna aceasta fiind, la
fel ca si cea din anul 2009, o perioadd de selectie, insa
mai puternica. Astfel, o reald stabilizare a pietei nu
poate avea loc mai devreme de anul 2013. Pe termen
scurt, nu se poate elabora un plan de afaceri, asa cd
am decis sa amanam proiectul de realizare a unui nou
spatiu de stocare. In ceea ce priveste rezultatele pe
care le-am obtinut, vanzdrile au crescut (din punct de
vedere cantitativ), dar profitul s-a micsorat, intrucat am
luat decizia diminudrii preturilor. Anul acesta asteptam
0 majorare a cifrei de afaceri pana la nivelul de doud
milioane de euro, in crestere fata de 2009, cand am
consemnat 1,3 milioane de euro”.

Alexandru Bejinaru, reprezentant de
vanzari al Mega Construct Metal: “Realizém o
gama diversa de ugi metalice pentru interior/exterior,
pe care le distribuim la nivel national, prin livrdri
directe si indirecte (prin intermediul a aproximativ 50
de distribuitori) si international (in Serbia, Ungaria,
Slovacia, Republica Moldova, Bulgaria i Belgia). Piata
autohtona a ugilor metalice traverseaza o perioadd
foarte dificila, fiind marcata de reducerea volumului
productiei la numeroase firme de profil si chiar de
disparitia unora dintre acestea. Nivelul total al scaderii
atinge aproximativ 70%. In ceea ce ne priveste, desi
la inceputul anului cererea nu a fost foarte mare, din
[una iunie a.c. am inregistrat o cregtere semnificativa
a numarului de comenzi, fiind solicitate preponderent
produse de calitate. Buna organizare internd ne-a
permis sd ne desfasuram activitatea la parametri
normali, fard sd fie nevoie s aplicam procedee de
restructurare. Am decis, totusi, sa amanam proiectele
de investitii i s intensificam activittile de export. Tn
aceste conditii, pentru 2010 estimam o sporire a cifrei
de afaceri de circa 30% fata de nivelul de 7,7 milioane
de lei, inregistrat in 2009. La nivel general, domeniul
poate avea o evolutie bund, avand in vedere faptul ca
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au disparut societatile cu probleme financiare, ceea
ce ar putea duce la dezvoltarea optimd a pietei. De
asemenea, o politicd guvernamentald potrivitd ar
sprijini in mod real companiile de profil”.

Aurora Popescu, director de achizitii in
cadrul Mobistar si Wooden Door International:
“Grupul de firme format din companiile Mobistar
si Wooden Door International este specializat in
proportie de 90% in realizarea de usi de interior/
intrare, din lemn stratificat de stejar si rdsinoase, in
diferite variante constructive. Livrarile sunt efectuate
la nivel national prin intermediul firmei Mobistar
(inclusiv in lanturile de magazine Bricostore,
Baumax, Hornbach si Mr. Bricolage) de catre Wooden
Door International. Piata usilor a finregistrat un
regres semnificativ la inceputul acestui an, situatia
redresandu-se usor in sezonul estival. Chiar si asa,
nivelul a fost mult mai scazut fatd de cel din 2009,
iar pentru 2011 estimam o usoara revigorare. Am
remarcat ¢d multe firme de profil si-au restrans
activitatea, rezistand pe piatd doar cele care s-au
organizat cel mai bine. La nivel intern, am efectuat
strict investitiile necesare si ne-am reorganizat toate
actiunile, obiectivul principal constand in mentinerea
nivelului cifrei de afaceri obtinut in 2009".

Francesco Curcio, director comercial al
Pinum Doors & Windows: ,in prezent, aproximativ
70% din totalul productiei noastre este constituit de
cota usilor de mai multe tipuri (din lemn pentru
interior/exterior, metalice, tehnice, de aluminiu si
aluminiu-sticla). Sortimentele sunt exportate la
nivel international, in tari precum: Statele Unite
ale Americii, Malta, Bulgaria, Republica Moldova,
Algeria, Tunisia, Egipt etc. In 2009 am consemnat o
cifrd de afaceri de 15 milioane de euro, iar pentru
anul in curs estimam mentinerea rezultatelor finan-
ciare la aceeasi valoare. Anul acesta am investit
preponderent in extinderea gamei de produse -
atat economice, cat si inovatoare - prin lansarea
noilor game Glossy si Hello Kitty si prin abordarea
celorlalte segmente de piatd (unde nu eram incd
prezenti), promovand usi tehnice si metalice pentru
hoteluri/cladiri de birouri. In continuare, strategia
departamentului de cercetare-dezvoltare si a celui
de design presupune dezvoltarea portofoliului prin
crearea de modele inovatoare, ce folosesc tehnologii
avansate de productie sifinisaje inedite. Din punct de
vedere al distributiei, pe care o asiguram in prezent
prin intermediul celor trei showroom-uri proprii si
printr-o retea de dealeri extinsa in 19 judete, ne-am
propus ca, in intervalul urmator, sa ne extindem aria
in care actiondm. In acelasi timp, pe termen mediu,



dorim sd crestem cota exporturilor, prin dezvoltarea
unui departament specializat si extinderea zonelor
accesate, in 2010 cea mai dinamicd piatd fiind in
Africa, unde se solicitd preponderent produse de
calitate. Tn ceea ce priveste tendintele de consum
din Romania, am observat ca se preferd esente de
stejar cu diferite finisaje si usi furniruite cu nuc,
precum si modele cu design inovator, cu finisaje
inedite, in culori inchise. Tn acelasi timp, vom face
tot posibilul sd ne consoliddm pozitia de top pe care
o detinem pe segmentul proiectelor rezidentiale,
fiind unul dintre principalii furnizori de usi de inte-
rior pentru constructiile finalizate anul acesta. Desi
nu am abordat o politica agresiva de promovare,
numarul clientilor a sporit, datorita bunei reputatii
a companiei, rezultatd din oferta variata de produse
cu un raport optim calitate - pret si combinata cu
gama completa de servicii asigurate. Segmentul
de activitate specific nu a inregistrat anul acesta
modificari semnificative, conceptia noastra cu
privire la contextul economic actual rezuméandu-se
la urmdtoarea afirmatie: «criza nu trebuie sa fie o
justificare pentru lipsa performantei»”.

Mehmet Ilhan, director de vanzari al
Prolemn: ,Anul trecut, compania noastrd a realizat
o cifrd de afaceri in valoare de circa 37 de milioane
de euro, iar pentru 2010 ne propunem o crestere a
vanzdrilor cu 20%. Rezultatele bune si previziunile
optimiste se bazeazd pe faptul ca, in prezent,
aproape 90% din produsele realizate sunt destinate
exportului. In 2009, am comercializat peste 15 mili-
oane de fete (fronturi) de usi realizate din HDF (fibrd
presatd la densitate mare), destinate executiei de
sortimente celulare. De asemenea, am livrat catre
parteneri circa 120.000 de unitati de foi presate de
usi si modele celulare cu toc. Cu toate cd situatia
economicd a fost destul de nefavorabila in ultima
perioada - si se pare cd aceasta se va rasfrange si
asupra activitatii din 2010 - nu intentiondm sa
schimbam furnizorii de materii prime si materiale,
considerdnd ca relatiile de afaceri cu acestia au
decurs in limitele stabilite. Unul dintre obiectivele
prioritare pe termen scurt/mediu este reprezentat
de mentinerea profitabilitatii la un nivel constant,
principala mdsura adoptatd in aceastd directie
fiind constituitd de stabilizarea costurilor actuale si
majorarea semnificativa a productiei. De asemenea,
pentru consolidarea pozitiei pe care o detinem pe
piata de profil, mentinem calitatea si performantele
produselor in parametrii stabiliti de standardele
europene armonizate, actionand, in acelasi timp,
pentru promovarea unor sisteme la preturi compe-
titive. Principala problemd din ultima perioada
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a fost aceea a cresterii importului de usi pe piata
internd, de la diverse companii - de cele mai multe
ori, modele ieftine si de o calitate indoielnica -
insd am reusit sd depdsim rapid acest obstacol si
chiar sa crestem cantitatile livrate. Consideram,
insa, cd piata de profil se va echilibra si va relua
trendul ascendent abia atunci cand vor dispdrea
toate efectele pe care criza economicd le-a generat
in domeniul constructiilor. Asteptdm cu interes ca
acest lucru sd se intample si deja am inceput sa
alocam fonduri importante pentru investitii. Astfel,
in 2011 vom finaliza constructia unei fabrici de
PAL (pldci aglomerate din lemn), cu o capacitate
de 1.500 mc/zi, pentru care am alocat fonduri in
valoare de 50 de milioane de euro”.

Marilena Sarbu, director general al
Porta Elcon: “Firma este activd in calitate de
furnizor de usi incepand din 2008, ca distribuitor
al fabricii Unicom Osys. Tn acest an, fabrica a fost
preluatd de societatea Aplast, care se ocupa strict
de productie, firma noastrd - cu statut indepen-
dent - fiind implicata exclusiv in comercializarea
ansamblurilor. Capacitatea de executie a fabricii
de usi se situeaza la aproximativ 30 de unitati/zi,
materialele prelucrate fiind atat de provenientd
autohtond, cat si din Italia. Principalele categorii
sortimentale sunt constituite de ansambluri din
lemn furniruite, modele masive pentru interior/
exterior si economice din lemn, caserate cu folie
de melamind (contributia acestora la cifra de
afaceri este de 60%), respectiv usi blindate. La
fiecare sase luni alcdtuim o noua colectie, existand
si posibilitatea achizitionarii modelelor din stoc,
intrucdt am observat cd o oferta completa impul-
sioneaza vanzarile. De altfel, principala mdsura de
marketing pe care am avut-o anul acesta in vedere
a constat in extinderea domeniului de activitate,
prinimplicarea in comercializarea de parchet, scari,
ferestre si obloane, usile detinand, insd, ponderea
in total (cu 80%). Obiectivul principal ramane, in
continuare, asigurarea de solutii complete in dome-
niul amenajirilor interioare. Tn acelasi timp, dorim
sa ne dezvoltam in continuare, propunandu-ne

sa accesam fonduri europene pentru deschiderea
unei noi fabrici de usi. De asemenea, anul acesta
ne-am majorat echipa de lucru, care include si sase
echipe de montaj. Logistica de care dispunem in
acest moment (doud showroom-uri proprii si apro-
ximativ 10 distribuitori) ne permite sa realizdm
livrdri la nivel national, precum si pentru proiecte
rezidentiale. Din cate am remarcat pe piatd, acest
tip de lucrdri nu mai predomina la nivel national,

dar proiectele sunt mult mai sigure. De asemenea,
estimam cd in intervalul urmdtor va fi consemnata
o stabilizare, pentru firmele care doresc s reziste
fiind esentiale mai multe aspecte, precum: asigu-
rarea unui raport optim calitate-pret si furnizarea
permanenta a unor solutii noi, in conditiile in care
beneficiarii sunt din ce in ce mai pretentiosi. In
2009 am obtinut o cifra de afaceri de aproximativ
5 milioane de lei, iar anul acesta incercam sa ne
mentinem la acest nivel, tintd destul de greu de
atins, avand in vedere ca am traversat o perioada
dificila, care a coincis cu procesul de reorganizare
a activitatii”.

Laris Florescu, reprezentant al Solodoor:
“Compania noastra a fost infiintatd in 1997,
preluand activitatea diviziei de prelucrare a
lemnului din cadrul firmei Solo Susice. Firma
este prezentd pe piata autohtond din anul 2008,
deschizand un punct de distributie in Brasov. Tn
oferta noastrd se regdsesc usile infoliate pline,
elementele de inchidere/tocurile din CPL, modelele
furniruite si cele tip RAL (vopsite prin diferite
metode si disponibile in nuante multiple). Cea
mai mare pondere in vanzari o detin usile pline cu
toc reglabil sau fix in diferite nuante, dar, intrucat
incercdm sa oferim fiecarui client modelul pe care
si-l doreste, executam, de foarte multe ori, comenzi
personalizate, cum ar fi cele pentru elementele de
inchidere glisante, duble sau pentru luminatoare.
In ultima perioads, solicitdrile clientilor au vizat
achizitia de usi din categoria economica, precum si
a celor care oferd siguranta/confort. De asemenea,
beneficiarii preferd cele mai noi sisteme, respectiv
usile rezistente la foc si izolatoare fonic, ceea ce
ne-a determinat sa includem in ofertd foarte multe
sortimente inovatoare. Segmentul productiei/
distributiei de usi de interior a inregistrat, incepand
cu 2009, o usoara scadere, determinata de un declin
accentuat al pietei constructiilor. Fiind afectati
de noile realitati din bransd, am fost nevoiti sd
amandm proiectul de realizare a unei unitati de
productie la Bragov si sa aplicdm mdsuri specifice
la nivel intern. Dintre acestea, am putea mentiona:
scaderea/mentinerea costurilor la nivelul celor din
2009, micsorarea preturilor, promovarea de oferte si
pachete speciale de produse, asigurarea de servicii
auxiliare complexe, cum ar fi consiliere pentru
proiecte, masurdtori, montaj etc. In ceea ce priveste
distributia, avem o retea dezvoltata la nivel nati-
onal, prin retaileri si magazine DIY, in aproximativ
50 de localitati din tard”.
Camelia PANTEL
Ovidiu STEFANESCU
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Piata usilor speciale se confrunta cu dificultati pe termen lung

Companiile care activeazd in domeniul usilor tehnice
au fost nevoite sd facd fatd i in acest an unor conditii
de piatd extrem de dificile. Cererea pentru acest tip
de produse a scizut semnificativ, la o cotd de aproxi-
mativ 50% fatd de anul 2009. Pentru acest domeniu
sunt esentiale proiectele de constructii, din relatdrile
reprezentantilor companiilor de profil reiesind cd,
deocamdatd, sunt predominante obiectivele de
dimensiuni medii si din categoria celor rezidentiale
sau a dddirilor de birouri. Lucrdrile din domeniul
industrial, cele de utilitate publicd si la centre
comerciale au devenit putin semnificative. Singura
perioada propice se inregistreazd in trimestrul al
IV-lea, acesta constituind perioada finalizdrii lucrd-
rilor aflate in executie, fenomen tipic, de altfel, pentru
piata autohtond. Pe termen mediu, situatia incertd
din prezent si conditiile economice defavorabile vor
determina o continuare a declinului in 2011, urmdnd
a se consemna o etapd de stabilizare sau chiar de
crestereincepdnd cu 2012, fird a se mai atinge nivelul
din anii ce au precedat recesiunea. Pe termen lung,
Romdnia dispune in acest domeniu de un potential
important care ar putea influenta pozitiv si sectorul
usilor automate/de garaj sau tehnice.

Cele mai multe firme de profil au decis ca anul acesta
sa nu investeascd in dezvoltare, insd managerii care au
uat, totusi, aceasta hotdrare s-au orientat spre edificarea
de noi spatii de stocare, de birouri sau de productie.
Intrucat costurile aferente acestor investitii sunt mai
reduse in comparatie cu nivelul din 2008, perioada
actuala este propice pentru implementarea acestui tip
de proiecte. De asemenea, majoritatea celor intervievati
indica pentru 2010 fie scaderea cifrei de afaceri, fie
mentinerea nivelului din 2009, cresteri ale veniturilor
fiind semnalate doar in cazuri exceptionale. In afaré de
faptul ca solicitdrile de produse s-au inscris pe un trend
descendent, societatile care activeazd in domeniu au
fost nevoite sd facd fata modificdrii structurale a cererii,
focalizate preponderent spre sisteme ieftine. Un alt
fenomen care a caracterizat comenzile a constat in
polarizarea cererii, beneficiarii solicitind usi simple sau
sortimente performante, vanzdrile pe segmentul mediu
scizand semnificativ. In aceste conditii, companiile din
bransd au fost nevoite sa recurgd la micsorarea preturilor
practicate, la includerea in ofertd a unor sortimente noi
(fard sa facd, insd, rabat de la calitate) si la promovarea
intensa a modelelor din portofoliul propriu. Un alt set
de mdsuri - avut in vedere in mai toate cazurile - a fost
reprezentat de reducerea cheltuielilor, eficientizarea
activitatilor interne si renegocierea parteneriatelor de
afaceri atat cu furnizorii, cat si cu beneficiarii. Masura
disponibilizarii de personal a fost ignoratd aproape in
totalitate, dovedindu-se a fi ineficientd. Totodatd, in
foarte multe situatii, s-a recurs la extinderea domeniului
de activitate si a ariei de distributie. Pentru ca aspectele
generale sd se imbundtdteascd pentru fabricantii si
distribuitorii de usi speciale, reprezentantii firmelor
de profil afirmd cd ar trebui sd fie intrunite mai multe
conditii, cum ar fi: aplicarea unei strategii guverna-
mentale potrivite, regimentarea situatiei economice la
nivel european (care ar determina recapatarea increderii
investitorilor), stabilizarea mediului politic autohton etc.

In cele ce urmeaza, sunt prezentate opiniile specialistilor
din bransd, cu privire la evolutia pietei.

Ovidiu loan Chis, director executiv al Alfa Cluj:
,Firma noastra este implicatd in comercializarea de usi
sectionale (mdrcile Condor, Smilo si MCA), ansambluri
cu deschidere rapida (Dynaco), rezistente la foc (Diere),
frigorifice i tip rulou (Tekla) etc., cota acestor tipuri de
produse fiind de circa 25% din cifra totald de afaceri.
Prin intermediul colabordrilor cu antreprenori, asigurdm
livrari directe pe plan national. De asemenea, prestam
si servicii auxiliare, pentru care firma dispune de echipe
proprii de montaj in Cluj-Napoca si Bucuresti, precum si de
colaborari cu alte echipe la nivelul intregii tari. In intervalul
2009 - 2010 nu am remarcat schimbadri importante in
structura cererii, i doar o scadere cu 50% a acesteia. La
finalul acestui an se va observa, totusi, 0 usoara imbuna-
tatire, intruct se vizeaza incheierea proiectelor inainte de
inceperea sezonului rece. Situatia este incertd si nu putem
face nicio estimare pentru intervalul imediat urmator, dar
consideram ca regimentarea situatiei economice la nivel
european si recpdtarea increderii investitorilor, precum
si 0 mai mare stabilitate a mediului politic autohton ar
impulsiona in mod pozitiv domeniul. In ceea ce ne priveste,

am decis sd recurgem la masuri de reducere a cheltuielilor
si de restructurare a personalului (mai putin a specialistilor
in vanzari). Pentru finalul acestui exercifiu financiar
estimam mentinerea cifrei de afaceri la acelasi nivel ca in
2009 (respectiv, 14,7 milioane de lei)".
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Andreea Strugaru, director zonal al Aluterm
Group: ,Compania noastrd, prin intermediul diviziei
speciale Siatec, este specializata in distributia de ugi
automate, de garaj, industriale si a altor produse din
domeniul automatizarilor. Produsele sunt marci consa-
crate pe piata de profil - dintre care se remarcd Ditec sau
Zeag - i sunt distribuite la nivel national atat direct,
cat si prin intermediul partenerilor locali. Proiectele
de investitii pe care le-am desfasurat in intervalul

2009 - 2010 au constat in dezvoltarea unui nou parc
auto si a unui sediu de birouri in Bucuresti, pe care I-am
achizitionat si I-am inaugurat la inceputul acestui an.
In perioada urmétoare, dorim s& directiondm fondurin
principal pe linia extinderii gamei existente cu produse
noi pentru piata autohtond. De asemenea, intentiondm
sd dam dovadd de flexibilitate maxima in ceea ce
priveste relatiile cu colaboratorii nostri, dar, in acelasi
timp, sa-i i selectam in functie de situatia financiard.
Aceasta este problema principald a perioadei actuale,
motiv pentru care am fost nevoiti sd renuntdm la multe
parteneriate, ceea ce considerdm cd ar putea contribui
la scdderea cifrei de afaceriin 2010. Nivelul pe care l-am
inregistrat in 2009 a fost de aproximativ 2,5 milioane
de euro. Domeniul de piatd pe care activdim este
caracterizat de un trend descendent si, chiar dacd la
sfarsitul acestui an va fi inregistrata o ugoara revigorare
(tipicd pietei romanesti pentru intervalul respectiv),
considerdm cd tendinta de scadere se va regdsi si in
2011. 0 imbunatdtire a situatiei ar putea fi determinata



de o influenta pozitivd a mediului politic, intrucat intr-o
tara instabild din acest punct de vedere, investitiile
private si publice sunt clar defavorizate”

Gabriel Gavrilescu, director general al Dorma
Romania: ,Se poate afirma ca rezultatele aferente
primelor 9 luni din 2010 se situeaza la un nivel apropiat
de cel inregistrat in intervalul similar din anul anterior.
Faptul ca am fost eficienti intr-o perioadd atat de nefa-
vorabila se datoreaza derularii unor contracte pentru
obiective demarate in urma cu un an sau doi ani. Astfel,
datoritd specificului activitdtii proprii, ce presupune
instalarea in fazele finale ale constructiilor, am putut
obtine rezultate satisfacatoare siin prima parte a acestui
an. Tn ceea ce priveste amploarea obiectivelor, se poate
afirma cd se incadreazd in categoria medie, cele mai
multe livrari efectudndu-se pentru centre comerciale de
tip mall, benzindrii etc. Referitor la proiectele reziden-
tiale sau comerciale de mare amploare, acestea se afla in
continuare blocate, fie in faza de PUZ, fie in diverse stadii
de executie (la unele nu se mai lucreaza, chiar daca s-a
trecut de etapa instaldrii fatadei cortind). Este greu de
inteles de ce in Romania intarzie procesul de reluare a
investitiilor, care a fost deja initiat in alte ari europene.
Singura explicatie plauzibild consta in gradul scdzut de
incredere a investitorilor in economia nationald, care
duce la un blocaj psihologic, cu efecte negative in plan
financiar. Consideram cd aceasta tendinta va determina
compromiterea anului 2011 din punct de vedere al
perspectivelor de reluare a activitdtii in domeniul
constructiilor, astfel incat cea mai optimista perspectiva

este aceea de revigorare a bransei incepand cu 2012.
Pe termen lung, data fiind cererea extrem de mare
de imobile comerciale si rezidentiale in mediul rural
si in orasele de provincie de mici dimensiuni, precum
si necesitatea dezvoltdrii acestora in concordanta cu
standardele Uniunii Europene, este sigur cd domeniul
nostru de activitate se va relansa. Totusi, cresteri similare
celor consemnate in 2007 - 2008 nu vor mai avea loc,
nici mdcar pe termen lung”.

Valentin Stan, director comercial al Electric
Plus: “Compania noastra este implicata in realizarea de
tamplarie din PVCsi in distributia de usi de garaj, activi-
tate ce contribuie la realizarea volumului vanzarilor cu
aproximativ 80%. In procesul de fabricatie al ansamblu-
rilor comercializate se prelucreazd profile Rehau, echi-
pate cu feronerie Roto, capacitatea de productie fiind
de 250 de ferestre/zi. Obiectivul central al strategiei de
dezvoltare adoptate incepand din anul 2009 a constat
in majorarea volumului de distributie prin initierea unor
parteneriate cu dealeri specializati. Avand in vedere
finalizarea procesului de extindere a activitdtii (odatd
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cu achizitia unui nou echipament Rotox), pentru 2010
estimam triplarea volumului vanzarilor obtinute in 2009
pe segmentul de tampldrie, pand la un nivel de circa 3
milioane de euro. Cifra de afaceri totala din 2009 a fost
de 5 milioane de euro. Pe plan national, piata a scazut
semnificativ, principald caracteristicd a solicitdrilor
clientilor fiind reprezentata de alegerea produselor ce
au cele mai mici preturi”.

Irinel Grigoras, sales manager al European
Standard: “Firma European Standard, din Bucuresti,
reprezinta in Romania concernul Normstahl -
Germania, care produce rezidentiale/industriale si
sisteme de actionare automatd, compania avand
o experientd de 60 de ani in acest domeniu. Tn
oferta reprezentantei autohtone se regasesc usi
industriale/de garaj (pentru domeniul rezidential),
automatizari pentru elemente de inchidere si porti
de acces stradal, rulouri/grilaje metalice si sisteme
de andocare, rampe si burdufuri de izolare. Dispunem
de spatii de stocare si birouri in Bucuresti si Oradea,
din Romania fiind coordonata si activitatea de
export cdtre firme din Bulgaria, Republica Moldova
si Ungaria. Pentru 2010 estimam obtinerea unei cifre
de afaceri de 1,2 milioane de euro, iar la nivelul lui
2011 vizdm mentinerea veniturilor, avand in vedere
cd segmentul de activitate specific se confrunta cu
numeroase probleme. Dintre acestea, se remarca
polarizarea consumului, beneficiarii orientdndu-se
preponderent catre produse din categoria «low-cost»
sau «premiumy, vanzadrile sortimentelor din zona
mediand a calitatii scizand semnificativ. In 2010,
am lansat in Romania noud marca Roeffe, care se
adreseazd cu preponderenta pietei tip industrial/
comercial si am inceput sa inregistrdm cresteri pe
segmentul de retail specializat, unde acorddm o
perioada de garantie de 10 ani”.

Bogdan Luca, coordonator al departamen-
tului de automatizari din cadrul G-U Romania:
,Rezultatele pe acest segment de activitate au fost
satisfacatoare, in 2009 fiind atins nivelul de 1,2

milioane de euro, in contextul in care piata autohtond
de sisteme automate destinate actiondrii usilor
a fost de circa 1.500 de unitati/an (aproximativ 3
milioane de euro, din punct de vedere valoric).
Pentru 2010, estimam o ugoara scadere a vanzarilor,
pana la pragul de un milion de euro. Diminuarea
comenzilor in bransa de tdmpldrie termoizolanta este
0 consecintd directd a reducerii numdrului de proiecte
si, in general, a scaderii interesului investitorilor pe
segmentul imobiliar, mai ales in ceea ce priveste
cladirile de utilitate publica, hotelurile, centrele
comerciale etc. 0 analizd a structurii domeniului
analizat relevd faptul ca ponderea cea mai insemnatd
este definutd, in continuare, de modelele glisante
(85%), urmate de cele batante (12%) si rotative (3%).
Incercand sa raspundem cerintelor pietei pentru
un produs fiabil, cu montaj rapid si un raport optim
calitate-pret, am promovat, incepand de anul trecut,
modelul GS100, destinat instaldrii la usile automate
glisante si telescopice. De asemenea, ne focalizam
eforturile si in sensul comercializarii cilindrilor in
sistem chei master, care sunt executati chiar in cadrul
atelierului propriu din Bucuresti. Mai trebuie precizat
cd anul trecut a inceput un program care se va finaliza
in 2011, in cadrul cdruia G-U Romania isi propune
crearea unui departament dedicat proiectelor si
automatizdrilor, care sd beneficieze de expertiza
unui personal specializat. De asemenea, aceeasi
strategie de dezvoltare a impus diversificarea gamei
de produse prin dezvoltarea unui centru de prelucrare
propriu, dotat cu utilaje performante de ultimd gene-
ratie. In prezent, principalele dificultdti sunt legate de
nivelul scazut de lichiditate pe piata de profil, precum
si de scadere a volumului investitiilor. Tn pofida
problemelor generate de criza economicd actuald,
obiectivele noastre raman cele de majorare a cotei
de piatd, concomitent cu sporirea calitatii serviciilor
si diversificarea portofoliului propriu de produse. De
asemenea, pentru atingerea tintelor mentionate,
preconizdm cd una dintre masurile adoptate va fi si
aceea de extindere pe alte piete din regiune”.

Bogdan Cojocaru, director general
al Hormann Romania: ,Compania noastrd a
consemnat, in 2009, o diminuare a cifrei de afaceri
cu 33% - 35%, in comparatie cu anul anterior.
Astfel, volumul incasdrilor s-a situat la nivelul
de aproximativ 8 milioane de euro. Obiectivul
de marketing pentru 2010 este constituit de o
recuperare a pierderilor, respectiv de o crestere cu
minimum 8% a vanzdrilor, fatd de anul precedent.
Din punct de vedere structural, la o prima analiza s-ar
fi putut considera ca principalele probleme vor fi cele
consemnate pe segmentul rezidential. Acestea au fost
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si estimdrile initiale, care, insd, nu s-au concretizat,
deoarece, in domeniul livrarilor de usi de garaj,
scaderile au fost de numai 7% - 10%. in schimb,
reduceri importante au fost inregistrate in sectorul
industrial, unde diminudrile au fost de aproximativ
40%. 0 alta curiozitate este aceea cd situatia in ceea
ce priveste livrarile pentru imobilele de birouri (usi
antifoc, ugi metalice de interior) a fost, la randul sau,
nesteptat de bund, fapt care ne-a permis obtinerea
unor rezultate concretizate printr-o contractie a
cifrei de afaceri situatd cu mult sub media pietei de
constructii din Romania. Evident, am fost nevoiti
sa adoptdm si anumite mdsuri corective, pentru a
preveni derapaje mai grave. Astfel, am procedat la o
restrangere a suprafetelor de depozitare, constransi
fiind de necesitatea adaptdrii marimii stocurilor la
cererea reald. De exemplu, au existat situatii in care
am renuntat la o parte a spatiilor inchiriate, depozite
cu suprafete initiale de 5.000 mp fiind reduse pand la
3.000 mp. De asemenea, am incercat sa calibrdm toate
costurile logistice si de operare la noua conjuncturd a
pietei autohtone. Cu toate ca situatia este destul de
dificila, masura de disponibilizare a personalului nu
a fost luata in calcul. Considerdm cd nu va avea loc
o imbunatatire vizibila in 2010, din punct de vedere
al conjuncturii economice, fiind posibil ca acest an
sa fie chiar mai dificil decat cel anterior. In contextul
actual, prognoza noastrd privind orizontul de revenire
aindustriei de profil este primul trimestru al ui 2011,
dar in niciun caz nu vor mai putea fi reluate ritmurile
de crestere cu care eram obisnuiti inainte de declan-
sarea crizei. In ceea ce priveste investitiile, suntem
in masurd sa afirmdm cd este posibil ca in acest an
sa demareze constructia noului centru logistic din
Bucuresti, incluzand depozite cu o arie de 6.000 mp si
spatii de birouri de peste 1.000 mp. Efortul financiar
aferent depdseste 3,5 milioane de euro”.

Dorin lonita, reprezentant al Mercor
FPS: ,Compania Mercor Fire Protection Systems
(FPS), infiintatd in anul 2007, este reprezentanta
autohtona a firmei Mercor SA - Gdansk (Polonia),
cu o experientd de 18 ani pe piata europeana in
domeniul protectiei la incendiu. Societatea are
patru fabrici in Polonia si una in Cehia, intentiondnd
sd se extindd cu precadere in zona Europei de Est. De
asemenea, dispune de circa 500 de angajati si are
peste 15.000 de clienti la nivel continental. Mercor
FPS s-a implicat in activitati de productie, promo-
vare, comercializare si instalare a urmatoarelor
categorii principale de sisteme: partitii antifoc (usi,
porti, rulouri etc.), luminatoare pentru acoperisuri,
sisteme de evacuare a fumului/céldurii si de venti-
latie mecanicd, obtinand, in 2009, o cifrd de afaceri
totald de 5,3 milioane de lei. Pentru 2010, estimam
0 scadere a acestei valori cu aproximativ 30%, in
activitatea noastra fiind resimtitd lipsa livrdrilor la
marile proiecte imobiliare, spre deosebire de anul
trecut, cand am furnizat produse specifice pentru
Asmita Gardens si alte numeroase obiective medii
si mici. Incercdm sa asiguram in continuare toatd
gama de sortimente necesare protectiei la incendiu
siintentiondm ca, la inceputul lui 2011, sd finalizdm
procedurile pentru obtinerea agrementului tehnic
si comercializarea de vopsea si spuma rezistenta la
foc. Tn acelasi timp, dorim ca in perioada imediat

urmdtoare sa ne mentinem pozitia pe piata autoh-
tona si sd ne pastram standardul inalt de calitate”.

Victor Ariciu, reprezentant al Intersofex:
“Societatea noastrd are un domeniu extins de activi-
tate, find implicata si in distributia de usi industriale,
segment ce reprezintd circa 30% din livrdrile totale.
Incepand din 1997, suntem dealer autorizat al
Giinther Tore, la nivel national, prin vanzdri directe i
indirecte. De asemenea, un element important este
reprezentat de furnizarea produselor specifice pentru
proiecte rezidentiale. Principala masurd pe care am
adoptat-o pe plan intern a constat in renegocierea
contractelor cu partenerii de afaceri, majoritatea
acestora fiind antreprenori. De asemenea, am efici-
entizat toate activitatile interne si am modificat
politica tarifard. De altfel, micsorarea preturilor este
caracteristica de bazd a pietei din ultimul interval de
timp, tendinta fiind impusd de cererile beneficiarilor.
La nivel general, domeniul specific de activitate se
inscrie pe un trend ascendent, constructia de imobile
industriale de acest tip fiind dinamicda. Premisele
optimiste de dezvoltare ne determind s estimam
pentru 2010 mentinerea cifrei de afaceri de 14,1
milioane de lei obtinute in 2009. Totodatd, avem in
derulare un proiect de investitii in valoare de aproxi-
mativ un milion de euro, care constd in amenajarea
unui spatiu de stocare”.

Giorgio Panico, director general al Rom
Automatizare: ,in ultima perioadd, lucrurile au
evoluat diferit pentru cele doud categorii de produse
pe care le promovam. Dacd in ceea ce priveste
sistemele de operare automatd Besam am consemnat
o crestere a livrdrilor, in comparatie cu 2008 si 2009
(pe segmentul proiectelor de mare anvergurd), la
dispozitivele Came am inregistrat o diminuare a cifrei
de afaceri de peste 60%. Pentru a reflecta in mod
corect situatia, este suficient de mentionat faptul cd,
in prima parte din 2010, vanzarile au fost inferioare
rezultatelor unei singure luni din 2008. Si din acest
punct de vedere se impune o diferentiere - si anume
aceea (a pentru anumite sortimente, cum ar fi - de
exemplu - sistemele de parcdri, lucrurile au evoluat
in mod optim, in vreme ce la operatorii destinati
automatizarii portilor scaderile sunt dramatice.
De asemenea, este important de subliniat cd si n
privinta modelelor Besam s-au constatat anumite
diminudri, mai ales pe segmentul comercializarii
cdtre companii specializate in instalare. Pentru a
preveni o deteriorare a situatiei, am aplicat masuri
specifice, dar am evitat disponibilizdrile, considerdnd
capitalul uman ca fiind cel mai important activ al
companiei. In consecintd, am ales sd intensificim
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masurile de promovare, in principal prin participarea
la expozitii de specialitate. Totodatd, nu renuntdm
la decizia de extindere a activitatii si de consolidare
a cotei de piatd, in viitorul apropiat intentionand
sa alocam fonduri pentru constructia unei noi hale
industriale, pe un teren de 2.000 mp, amplasat in
regiunea Buftea”

Hegyi Sandor, director general al Swing
Trade: “Compania noastra specializata in comercia-
lizarea de usi de garaj, sisteme de automatizare si
grilaje, dispune in prezent de cinci puncte de lucru,
in Sibiu, Cluj-Napoca, Bistrita, Sovata si Corunca.
Aria de distributie este dezvoltata la nivel national
(in aproximativ 22 de judete) si in Republica
Moldova. Anul acesta am adoptat o strategie de
afaceri care are ca obiectiv central investitiile in
promovare si vanzdri. De asemenea, intentionam sa
majoram reteaua de dealeri, care include in prezent
aproximativ 90 de parteneri. Avem deja solicitari in
acest sens din partea unor firme de profil, care au
fost nevoite sa-si inceteze parteneriatele cu socie-
tati de tampldrie ce si-au restructurat activitatea.
Un alt proiect pe care il avem in vedere in 2010
consta in initierea executiei de ferestre/usi din PVC
si aluminiu, probabil in colaborare cu o companie
strdind. Tn privinta cererii, predomina proiectele
rezidentiale, cele din domeniul industrial fiind tot
mai rare. Tn ansamblu, evolutia activitatii noastre
a fost pozitivd, iar la nivelul lui 2010 estimdm o
majorare de 15% a cifrei de afaceri de 3,9 milioane
de lei pe care am obtinut-o in 2009".

Miklos Csaba, director de vanzari al Zsoso:
“Compania noastrd este specializata in distributia de
usi/porti industriale marcile Hérmann si Metalflex -
Olanda (ponderea acestora in livrarile totale insumeaza
60%), respectiv a sistemelor de umbrire, marca Hella -
Austria, pentru care am devenit importatori directi.
Aria de distributie este dezvoltatd la nivel national,
desfasurandu-se, totodatd, operatiuni de export in
Ungaria si Germania. Anul acesta am inclus in oferta
usile Metalflex, destinate utilizdrii in cadrul centrelor
medicale si am extins gama de servicii auxiliare, care
presupune, in principal, service si mentenantd. De
asemenea, am efectuat investitii pentru modernizarea
cladirilor proprii i in vederea automatizarii activitatilor
spedifice. In pofida parcursului optim al afacerii in
2010, nu putem estima decdt o mentinere a nivelului
incasdrilor de 1,8 milioane de euro consemnate in
2009, din cauza situatiei nefavorabile din domeniul
constructiilor, care ne influenteazd in mod direct”.
Camelia PANTEL
Ovidiu STEFANESCU
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Se impun noi masuri de redresare a activitatii firmelor din bransa

Informatiile cu privire la indicatorii macro-
economici care influenteaza piata nationald
de constructii si, implicit, bransa de tdmpldrie
termoizolantd indicd o acutizare a recesiunii in
luna septembrie a.c., iar efectele negative ale
mdsurilor de austeritate, factorul sezonier i
continuarea blocajului in sectorul imobiliar vor
determina degradarea situatiei actuale pdnd
la finele anului. Declinul de aproape 36% al
investitiilor strdine directe, deprecierea cu 17,2%
a volumului lucrdrilor de constructii, regresul de
13% consemnat in ceea ce priveste autorizatiile de
construire eliberate de autoritdtile publice locale
sunt principalele aspecte negative din intervalul
ianuarie-august a.c. care vor marca pe termen
scurt si mediu activitatea companiilor specializate
in executia de ferestre, usi si fatade cortind.

In opinia majoritatii analistilor economici, precum i a
reprezentantilor societdtilor din bransa de tampldrie,
prelungirea crizei economice din acest an a facut ca
orizontul de timp indicat initial ca o perioada de stabilizare
(respectiv, anul 2011) sa se indeparteze. Confruntandu-se
cu un mediu de afaceri caracterizat prin neincredere,
incertitudine si crestere a competitiei, tot mai multi
intreprinzatori considerd c¢d momentul in care piata
autohtond va fi pregatita in vederea recuperdrii pierderilor
ar putea fi stabilit in semestrul al doilea din 2012. Luand in
considerare contextul economic actual, influentat a randul
sdu de instabilitate sociald si politica, a devenit tot mai clar
faptul ca procesul de restructurare din branga continua, iar
managerii societatilor vor fi obligati sa adopte noi seturi de
masuri care sd le permitd traversarea cu succes a perioadei
de recesiune. Din nefericire, acestia au la dispozitie mult
mai putine instrumente de acest tip, dupa ce, in 2009 si
2010, au aplicat diverse procedee de reorganizare. Cu toate
acestea, chiar daca existd un fond comun de probleme,
situatia este diferita pentru fiecare firma in parte. in cele
ce urmeazd, sunt prezentate principalele aspecte care
influenteaza activitatea societdtilor implicate pe piata
autohtond de tampldrie termoizolanta .

Alukonigstahl s-a implicat in realizarea primei
fatade tip ,double skin” din Romania. La jumdtatea
lunii octombriea.c., compania Alukdnigstahl, din Bucuresti,
unul dintre cei mai importanti furnizori de sisteme de
aluminiu, otel si PVCdin tara noastrd, a organizat o confe-
rintd prilejuita de implinirea a 15 ani de activitate pe piata
locald a constructiilor. La eveniment au fost prezenti, aldturi
de alti invitati, Attila Beer - administrator al societatii si
Adriana Serban - director de marketing.,De-a lungul intre-
gii perioade in care am activat pe piata din Roménia, am
livrat produse pentru mai mult de 100 de proiecte imobili-
are majore, iar in ultimii 5 ani, valoarea totald a materiale-
lor destinate obiectivelor din aceastd categorie a depdsit 33
de milioane de euro. Toate sistemele furnizate - indiferent
cd este vorba despre profile de aluminiu marca Schiico, serii
din PVC (Corona) sau din otel (Jansen) - sunt fabricate prin
utilizarea unor tehnologii de varf, ceea ce le recomanda
pentru proiectele din gama de lux’, a subliniat Attila Beer.
Din punct de vedere al cifrei de afaceri, reprezentanti
companiei au comunicat faptul cd a avut loc o diminuare
controlatd a acesteia, cu 28%in 2009 (pana la nivelul de 17

milioane de euro) si cu 25% in 2010. Pentru 2011, obiec-
tivul de marketing este constituit de stabilizarea vanza-
rilor la nivelul obtinut in acest an, ca urmare a estimari-
lor pe termen scurt in ceea ce priveste evolutia proiectelor
ce vor fi demarate in urmatorii doi ani. Cel mai important
obiectiv in care este implicata firma in acest moment este
constituit de Crystal Tower, amplasat in Bucuregti, pe bule-
vardul lancu de Hunedoara, acesta fiind prevazut cu prima
fatada de tip,double skin”din Roménia. Pe segmentul rezi-
dential, se remarcd proiectul ,La Stejari’, unde au fost insta-
late elemente speciale, cum ar fi, de exemplu, usi glisante
de mari dimensiuni, trape de fum, diverse tipuri de fero-
nerie automatizatd etc. Reprezentantii Alukonigstahl esti-
meazd cd sectorul de fatade cortina i ferestre din alumi-
niu se va situa in 2010, din punct de vedere valoric, la o
cotd cuprinsd intre 80 de milioane de euro si 100 de mili-
oane de euro, cu o pondere de 30% a lucrdrilor rezidenti-
ale si de 70% a celor de birouri (conform estimarilor reali-
zate de specialistii PPTT).,,Dacd ne referim la pozitionarea
companiei pe piata de profil, potrivit previziunilor noas-
tre, ne plasam pe locul secund, la mica distantd de princi-
palul competitor (din punct de vedere al cifrei de afaceri).
Continudm sa fim lideri in ceea ce priveste calitatea si
complexitatea solutiilor propuse partenerilor nostri (circa
80 de firme, cu activitate pe plan national) si intentionam
sa ne consoliddm aceasta imagine. Dat fiind faptul ca am
constatat modificari semnificative atét in structura cere-
rii, cat siin cea a ofertei, am decis implementarea unei noi
strategii, care implicd promovarea unor sisteme destinate
lucrarilor de nivel mediu (din punct de vedere tehnologic),
fard a face, insd, rabat de la calitate. Astfel, avem oportuni-
tatea de a accesa si alte segmente, care, pand in prezent,
au fost luate in considerare doar punctual. 0 altd directie
de dezvoltare va fi constituita de sustinerea asa-numitelor
«proiecte verzi», care constau in montajul de panouri solare
sau fotovoltaice. Acest trend va evolua, in opinia noastrd,
de la stadiul de «nisa» la cel de «mainstream, fiind posi-
bil sd devind, in scurt timp, elementul de initiere a unui nou
«bubble» pe piata imobiliara. In urmétorii doi ani intentio-
ndm sd incepem construirea unui centru logistic modern,
realizat pe un teren cu o suprafatd de 70.000 mp, amplasat
in zona Berceni, din Capitald. In cadrul aceluiasi complex,
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va fi datd in functiune si o noua unitate de productie’; a
incheiat Attila Beer. Informatii suplimentare, la www.
alukoenigstahl.com

Alusystem consemneaza un volum optim de lucrari
in Bucuresti. Compania Alusystem - Timigoara are ca acti-
vitate principald realizarea/montajul de fatade cortind si
tampldrie din aluminiu, un domeniu conex (care contribuie
cu aproximativ 30% la veniturile anuale) fiind reprezen-
tat de executia lucrarilor de placare cu materiale compo-
zite. Profilele prelucrate sunt Schiico si Wicona, sortimen-
tele finite fiind echipate cu feronerie recomandatd de
furnizorul de sistem. ,in ultimii ani, am fost implicati in
realizarea de proiecte de constructii majore, iar dintre cele
aflate in executie in prezent, putem mentiona personali-
zarea fatadelor la Aeroportul International Otopeni, faza
a treia. Executia preponderenta a proiectelor cu o valoare
addugatd mare se reflectd si prin evolutia optima a cifrei
de afaceri din ultimii ani, respectiv 20,2 milioane de lei
in 2008 si 58,1 milioane de lei in 2009. Anul acesta, un
numar reprezentativ de lucrdri se desfasoard in Bucuresti,
Ceea ce ne permite sd estimam o situatie pozitivd in ceea ce
priveste incasarile’, a declarat Dan Gorgoi, director in cadrul
Alusystem. Informatii suplimentare, la www.alusystem.ro

Strategia manageriala Art Land presupune diver-
sificarea gamei de produse. Societatea Art Land, din
Bucuresti, specializata in productia/distributia a nume-
roase tipuri de usi i ferestre, avand filiale in Baia Mare i
(onstanta, promoveaza intens in ultima perioada sisteme
speciale, realizate in Italia. ,Principalul obiectiv al strate-
giei pentru dezvoltare care va fi aplicatd in intervalul urma-
tor constd in includerea in oferta si popularizarea unor
produse noi, cu design deosebit. Dintre acestea, se remarca
sortimentele realizate de fabricanti de renume din Italia
(Faraone, Mobirolo, MV Line, Casali), pentru care asiguram
asistentd tehnicd, montaj si livrare. De altfel, in oferta noas-
tra de usi se regdsesc preponderent modele de interior, de
sigurantd si rezistente la foc. Dintre celelalte masuri pe care
le-am adoptat in vederea diminudrii impactului negativ
pe care recesiunea economica l-a avut asupra firmei noas-
tre, am putea mentiona reducerea costurilor si scaderea



preturilor. In ultimul timp, am remarcat ¢ trendul segmen-
tului specific de activitate a fost descendent, iar din punc-
tul nostru de vedere, impactul cel mai puternic s-a resimtit
in domeniul imobiliar. Situatia negativa a afectat inclusiv
activitatea Art Land, intrucat suntem implicati si in livrari
directe pentru proiecte de acest tip. Previziunile noastre
pentru evolutia domeniuluiin 2010 5i 2011 sunt pesimiste,
iar in ceea ce priveste veniturile proprii, vizdm mentinerea
rezultatelor financiare pe care le-am obtinut in 2009 a
declarat Giovanni Baldantoni, director general al Art Land.
Informati suplimentare, lawww.artland.ro

AVI & F creeaza oferte spediale, promovate la fiecare
trei luni. Compania AVI & F - Sibiu investeste preponderent,
in ultima perioadd, in promovarea tdmpldriei din lemn strati-
ficat, segment care detine 0 pondere de aproximativ 20% din
volumul vanzarilor, aldturi de ansamblurile din aluminiu (cu
20% ) si cele din PVC (60%). De asemenea, se afld in deru-
lare si un parteneriat de distributie a usilor realizate de Porta
KMI., Am intreprins actiuni speciale de promovare a acestor
sortimente, pentru care am inregistrat o crestere a cererii. De
altfel, popularizarea intensa a gamei de produse - inclusiv
pe internet - reprezinta principala masura pe care am adop-
tat-o in aceasta perioada de criza economicd. Astfel, ne-am
propus crearea unor pachete de oferte speciale la fiecare trei
luni si implementarea altor procedee de dinamizare a acti-
vitatii. Din nefericire, nu putem elabora un plan concret de
afaceri, din cauza instabilitatii pietei. in 2010, am remarcat o
scadere de circa 20% la nivel general si o perpetuare a feno-
menelor negative care au aparut in 2009, precum blocajul
financiar, stoparea proiectelor imobiliare, actiuni agresive de
acaparare a pietei (intreprinse de alte societati) sau puterea
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de cumpdrare scazuta a populatiei. Anul trecut, am inre-
gistrat o scadere de circa 50% a vanzarilor fatd de 2008, iar
pentru 2010 estimam, de asemenea, un trend descendent,
perspectivele pietei in 2011 fiind negative’, a declarat Sorin
Avram, directorul general al firmei. Informatii suplimentare,
lawww.avi-fro

Bradul Eziistfenyd solicita masuri de sustinere a
pietei de usi. Firma Bradul Eziistfenyd - Miercurea Ciuc,
implicatd in realizarea de tampldrie din lemn stratificat,
realizeazd in principal usi destinate montajului la interior/
exterior (reprezentand 60% din comenzi). Esentele prelu-
crate preponderent sunt cele de molid si pin, iar produ-
sele finite sunt distribuite in mod direct, la nivel local si
in judetele limitrofe, precum si la export. ,Piata din zona
in care activdm a suferit in intervalul 2009 - 2010 schim-
bari majore, fiind marcata de restructurarea multor firme
specializate. De asemenea, un fenomen care predomind
este dat de faptul cd numerosi producatori au decis sd
lucreze la limita legalitatii sau fara sa respecte normele in
vigoare. Consideram cd, pe plan national, ar fiimportant sa
se mareasca plafonul de 50 de milioane de lei (care consti-
tuie acum limita pentru tranzactiile intre companii), in felul
acesta fiind sprijinitd circulatia banilor. Din punct de vedere
al cererii, am remarcat o acutizare a lipsei de proiecte noi,
cel mai des intélnite lucrdri presupunand executia opera-
tiunilor de renovare. Conditiile economice dificile ne-au
determinat sa ne restrangem semnificativ activitatea, ceea
ce consideram cd ar putea contribui la o scadere a cifrei de
afaceri cu aproximativ 30% fata de 2009’, a declarat Tamas
(saba, director economic al Bradul Eziistfenyd. Informatii
suplimentare, la www.bradul-ezustfenyo.ro

Fero Invest se bazeaza pe o revenire a livrarilor de
feronerie. Avand ca principal obiect de activitate furni-
zarea de elemente de feronerie (in proportie de 70% din
livrdri), Fero Invest - Targu Mures promoveaza si accesorii
pentru tamplaria din lemn/PVC, scule electrice si consu-
mabile. “Piata sistemelor de inchidere s-a confruntat in
cursul lui 2009 cu un regres accentuat, mai ales in primul
trimestru al anului trecut. Considerdm cd situatia s-ar
puteaimbunatati pe termen mediu, intrucét - deocamdatd
- nu exista semnale pozitive in acest sens. Pentru a evita
problemele generate de recesiune, am apelat la adopta-
rea unor mdsuri, precum: schimbarea opticii de promo-
vare pe piatd, adaptarea tehnicilor de vanzare si market-
ing, reorganizarea internd a posturilor (fard a recurge la
disponibilizari), stoparea proiectelor de investitii etc. Am
incercat sa diversificdm gama sortimentald, un exemplu
de elemente inovatoare fiind cele ce asigura diverse tipuri
de actionare. De asemenea, suntem implicati in furnizarea
de produse specifice pentru trei proiecte imobiliare impor-
tante in zond, precum si pentru doud centre rezidentiale. Tn
aceste conditii, speram ca rezultatele noastre financiare se
vor mentine la nivelul celor obtinute in 2009, cand am inre-
gistrat o scadere de 31% fatd de 2008, a declarat Sergiu
Fleacd, director general al Fero Invest. Informatii suplimen-
tare, la www.feroinvest.ro

G.E.l. de Stylus isi majoreaza productia. Societatea
G.E.l. de Stylus, implicatd in fabricarea de ferestre termo-
izolante din PVC (cu o cotd de 65% din livrari), precum si
de ansambluri din aluminiu si pereti corting, intentio-
neazd a, in intervalul urmator, sa-si majoreze capacita-
tea de productie prin achizitia unei noi linii tehnologice.
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,La nivel intern am fost nevoiti sa ne restrangem intr-o
anumitd mdsura activitatea, din motive precum: renun-
tarea la locul de munca din propria initiativa a unei parti
din angajati, micsorarea costurilor de productie si a cheltu-
ielilor (cu exceptia celor de publicitate) etc. In acelasi timp,
insd, am demarat un program foarte avantajos pentru
partenerii nostri ce executd montajul tampldriei si rulouri-
lor e care le promovam. in aceste conditii, preconizam o
mentinere a cifrei de afaceri la nivelul celei din anul 2009,
cand am inregistrat o scadere de 35% fata de 2008. Piata
pe care activdm a regresat considerabil in 2009, foarte
multi producatori recurgand la masuri de incetare a acti-
vitatii sau de orientare catre montaj. Un aspect definito-
riu pe care |-am remarcat a fost acela cd numeroase soci-
etati de profil, cu un nivel scdzut de dezvoltare, activeaza
ilegal, spre deosebire de cele mai mari, care au posibili-
tatea de a sustine pierderile. De asemenea, ne confrun-
tdm cu o lipsd acutd de proiecte imobiliare, piata de
constructii fiind in totalitate dezechilibrata si conside-
ram d o stabilizare poate apdrea doar peste aproxima-
tiv doi ani’, a precizat Adrian Gheorghe, directorul G.E.I. de
Stylus. Informatii suplimentare, la www.geidestylus.go.ro,
www.ferestre-usi-fatade.ro

Metoda accesarii de fonduri europene, propusa de
Lomilux. Compania Lomilux, din Cluj-Napoca, este speci-
alizatd in distributia de produse pentru finisarea lemnului,
marca ICA - Italia, fiind parte a unui lant de firme cu acti-
vitate similard si acelasi actionariat, localizate in Bucuresti,
Arad, Brasov si Chisindu. Pentru fabricantii de tamplarie
termoizolanta se livreazd impregnanti, grunduri si lacuri
pe bazd de apd, cota acestor materiale de protectie situdn-
du-se la aproximativ 30% din total. ,in 2010 am deru-
lat mai multe proiecte semnificative de investitii, dintre
care se remarca achizitia a doua depozite in Bucuresti si
(luj-Napoca (program in valoare de aproximativ 0,5 mili-
oane de euro) si infiintarea subsidiarei din Chisindu. La
nivelul cererii, am remarcat un trend ascendent pe piata
de profil, cu precadere de la mijlocul acestui an, ceea ce
ne determind sa fim optimisti si pentru intervalul urma-
tor. Astfel, preconizam pentru 2010 cel putin 0 mentinere
a cifrei de afaceri la nivelul de circa 3 milioane de euro (cat
a fost in 2009). Pentru impulsionarea activitatii societati-
lor care produc tampldrie termoizolantd, propunem, ca
solutie, accesarea fondurilor europene nerambursabile’, a
precizat Sorin Candea, administratorul Lomilux. Informatji
suplimentare, la www.lomilux.ro

Moderna Glaf vizeaza deschiderea mai multor
puncte de lucru. Fondatd in anul 2009, compania
Moderna Glaf, din Jilava, distribuie glafuri si accesorii speci-
fice, realizate de firma omonimd, din Slovacia. Aria de
distributie s-a dezvoltat la nivel national (mai ales in marile
orase), fiind in derulare contracte cu mai multe depozite
de profil din intreaga fard. ,Toate societatile din dome-
niul nostru de activitate au traversat o perioada dificila, in
timp ce dlientii - pe fondul scaderii puterii de cumparare -
au solicitat preponderent sortimente promovate la un pret
scazut. Pentru noi, insd, primul sezon complet al vanzdrilor
areprezentat o perioadd de evolutie optima, asimiland noi
beneficiari in fiecare luna. Cele mai multe solicitari le-am
avut pentru modele de culoare albd, in conditiile in care
oferta noastrd include preponderent (in proportie de 90%)
glafuri de interior din PVCsi sortimente de exterior din PVC
si aluminiu extrudat/laminat, in rest fiind comercializate
accesorii. In ultima perioadd am investit in promovarea

de produse noi si in popularizarea intensa a glafurilor, mai
ales ca lividm elemente cu dimensiuni atipice, care erau
greu de procurat pe piata autohtona. Tn intervalul urma-
tor dorim sa deschidem noi puncte de lucru in tard. De
asemenea, suntem convinsi ¢d vom obtine o crestere a
cifrei de afaceri in 2010’ sustine Marius Gidincianu, Area
Sales Manager al Moderna Glaf. Informatii suplimentare, la
www.modernaglaf.ro

Mpo Wood indica un trend descendent al pietei de
usi din Suceava. Societatea Mpo Wood - Frasin (jude-
tul Suceava) este specializatd in realizarea de tamplarie
din lemn stratificat, ponderea ugilor in totalul ofertei fiind
de aproximativ 40%. ,Prelucram preponderent esente de
molid, toate materialele fiind de provenienta autohtond.
Prin intermediul celor doua showroom-uri proprii, efec-
tudm activitdti de distributie la nivel local, in judetele limi-
trofe sila nivelul intregii tari/in stréinatate. in acest an, situ-
atia segmentului specific de piatd a fost foarte grea, astfel
incat am limitat cheltuielile prin renegocierea contractelor
cu furnizorii, recurgénd inclusiv la disponibilizari. La nivel
general, piata specifica a fost caracterizatd de un regres
semnificativ (-40%), determinat de scaderea din sectorul
constructiilor. Segmentul local este marcat de reorganiza-
rea companiilor, tendinta fiind in continuare descendenta’,
a declarat Vlad Grigoriu, directorul firmei. Informatii supli-
mentare, la www.mpowood.ro

Omega Rom Trade isi deruleaza afacerile in condi-
tii optime. Compania Omega Rom Trade 94 - Bucuregti
este distribuitor autorizat al firmei Ninz - Italia pentru mai
multe tipuri de ugi, activitatea de reprezentare fiind initiata
in 2006. Principala specializare a firmei o constituie, insa,
livrarea de sisteme de feronerie/accesorii. ,Comercializam
usi metalice, rezistente la foc, multifunctionale etc. cu o
pondere de 30% din totalul vanzarilor. Efectudm livrari
directe, prin intermediul celor doud depozite proprii din
Arad si Bucuresti, insd, in vederea expansiunii teritoriale,
am incheiat i parteneriate cu dealeri. Piata de usi s-a dimi-
nuat in 2010 comparativ cu 2009 si consideram cd o revi-
gorare a acesteia va avea loc de-abia in 2012. Anul acesta
ne-am orientat toate fondurile pentru investitiiin relocarea
unui spafiu de stocare. De asemenea, intrucat activitatea
s-a derulat la parametri optimi, estimam mentinerea cifrei
de afaceri din 2009, care a atins nivelul de 4,8 milioane
de lei’, a declarat Ilie Cretu, director de vanzari al firmei.
Informatii suplimentare, la www.omegarom.ro

Firma Popa se implica in activitati de export.
Specializata in realizarea si comercializarea unei game
diverse de unelte, inclusiv pentru domeniul tampla-
riei termoizolante (segment ce reprezintd 15% din tota-
lul vanzarilor), firma Popa a demarat, de curand, activi-
tati de export in Germania si Ungaria. “Dorim sa investim,
in continuare, in aceasta directie si, totodatd, sa ne conso-
lidam pozitia pe piata din Romania, unde suntem prezenti
[a nivel national. Am remarcat ca operafiunile de livrare in
strdindtate sunt mult mai sigure, spre deosebire de cele
efectuate pe plan autohton, unde apar frecvent probleme
cu incasarea banilor si cu procedurile de concurentd nelo-
iala practicate de numeroase firme, prin adoptarea unor
prefuri nejustificate, avand in vedere costul materialelor.
De asemenea, ne confruntdm cu fenomenul de disparitie
din bransa a multor societati de profil, chiar dacd, in acelasi
timp, au apdrut altele noi. Din cauza conditiilor nefavora-
bile, am decis sd nu mai derulam niciun proiect de investitji
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in acest an si sd ludm masurile necesare mentinerii perso-
nalului actual. Din punct de vedere al rezultatelor financi-
are, estimam o majorare a acestora cu 10% fata de nive-
lul de aproximativ doud milioane de euro, consemnat in
2009, a declarat Adriana Tanase, reprezentant al societdfii.
Informatii suplimentare, la www.popatools.ro

Porta Brand a deschis incd un showroom in
Bucuresti. Societatea Porta Brand B&M, din Bucuresti,
distribuitor autorizat la nivel national al firmei Porta
Doors, a inaugurat, recent, un nou showroom in Bucuresti
si a accesat piata din Serbia. Firma are opt showroom-uri
proprii si parteneriate cu peste 180 de magazine din
Romania, respectiv din Bulgaria. ,Planul de afaceri pe care
I-am adoptat anul acesta a constat, in principal, in extin-
derea ariei de distributie, ceea ce a determinat o cres-
tere a numdrului de angajati in toate ariile de activitate si
pentru echipele de montaj. De asemenea, ne-am impli-
cat in promovarea de usi glisante si noi modele de exte-
rior si am semnat contracte cu furnizori de feronerie, intru-
cat prefurile acestor produse, inclusiv pe segmentul de lux,
au scazut foarte mult. Premisele favorabile de dezvoltare
ne determind sa estimam, pentru acest an, 0 majorare de
aproximativ 25% a vanzarilor obtinute in 2009. Segmentul
propriu de activitate se remarcd, in principal, prin dispa-
ritia a numeroase firme cu un grad scazut de dezvoltare’,
a dedlarat Viorel Birloveanu, director de produs in cadrul
firmei. Informatii suplimentare, la www.usi-porta.ro

RBB Aluminium investegte intr-un nou centru logis-
tic pentru imbunatatirea distributiei. Compania RBB
Aluminium Profiltechnik, din Germania, este specializata
in productia si comercializarea unei game extinse de profile
din aluminiu. in cadrul sectiilor de fabricatie pot i prelu-
crate bare cu lungimi de pana la 12 metri, avand diame-
tre de maximum 400 mm si greutdti cuprinse intre 20
grame/m si 45 kg/m. Societatea define tehnologia nece-
sara vopsirii in cdmp electrostatic, putand fi acoperite prin
anodizare profile cu o lungime de pana la 7,5 metri. Alte
operatiuni posibile sunt: debitare, perforare, indoire, proce-
sari complexe pe 4 axe, lipire etc.,,Firma noastrd a dezvol-
tat, de-a lungul anilor, un sistem propriu al managementu-
|ui de interrelationare cu partenerii, principiile care stau la
temelia relatiilor de afaceri desfasurate de RBB Aluminium
fiind calitatea, continuitatea si increderea. Principalele
produsele furnizate in domeniul tdmpldriei termoizo-
lante sunt: glafuri de aluminiu, lacrimare si accesorii extru-
date. in Romania, suntem lideri pe segmentele respective,
Cu toate cd rezultatele obtinute nu sunt la fel de bune ca
acelea consemnate in Germania. In ultima perioads, am
inregistrat o crestere semnificativd a cererii pentru ldcri-
marele RAG, avand capace glisante, care au caracteris-
tici constructive deosebite (fapt confirmat de institutul IFT
Rosenheim). In vederea asiqurrii unui sistem de stocare
si imbundtatirii conceptului logistic, la inceputul anului in
curs a fost lansatd o investitie ce vizeaza constructia unei
noi hale, cu o suprafatd de 3.300 mp. In acelasi sens, spatiile
existente de birouri au fost extinse, parcul propriu auto s-a
majorat substantial, finalizandu-se si procesul de moderni-
zare a utilajelor existente. Pentru exercitiul financiar curent
ne asteptdm la o crestere semnificativd a vanzdrilor in
comparatie cu datele aferente anului 2009. Atitudinea RBB
Aluminium in raport cu situatia de criza economica inter-
nationald este aceea de promovare a unor prefuri competi-
tive si de adoptare a unei strategii de produs consecvente,
oferind, de asemenea, sprijin clientilor pentru a putea



depdsi impreuna perioada recesiunii. Scaderea cererii pe
anumite piete de export - printre acestea numdrandu-se
si cea din Roménia - a determinat angajarea unor eforturi
suplimentare, pentru a identifica si implementa solutii ce
vin in ajutorul colaboratorilor gi, in mod deosebit, pentru
a sustine clientii existenti’, a declarat Uwe von den Hoff,
director general al RBB Aluminium. Informatii suplimen-
tare, la www.rbb-aluminium.de

Suki Group vizeaza o crestere de 40% a cifrei de
afaceri. Avand ca domeniu principal de activitate execu-
tia de ferestre si usi din PVC realizate prin prelucrarea de
profile Rehau, personalizate cu feronerie G-U, firma Suki
Group - Bucuresti detine si un echipament automat de
ultimd generatie, destinat infolierii profilelor din PVC
(marca WPR - Italia). ,Piata de tampldrie a fost marcata
de un regres accentuat incepand cu toamna anului 2008,
fenomen care s-a reflectat si in ceea ce priveste venitu-
rile firmei noastre. Astfel, in 2008 am inregistrat o cifrd
de afaceri de 8,6 milioane de lei, iar in 2009, de 5,4 mili-
oane de lei. Pentru 2010, estimam o majorare cu 40% a
incasdrilor, datorita faptului ca multi dintre competito-
rii nogtri s-au restructurat. Speram ca acest fenomen de
restrangere sd inceapa sd-si piarda din intensitate ince-
pand cu 2011.Tn 2009 am demarat operatiuni de export,
qare ne-au ajutat sa contrabalansam situatia dificild
ce a caracterizat aria de desfacere autohtond proprie,
formatd, in prezent, din aproximativ 150 de revanza-
tori. De asemenea, anul acesta am finalizat procedu-
rile de implementare a marcajului CE’, a declarat Gelmar
Savulescu, director general al Suki Group. Informatii
suplimentare, la www.suki.ro

Tehnorex asigura servicii complete in domeniul
tamplariei termoizolante. Tehnorex - Timisoara si-a
inceput activitatea pe segmentul tamplariei termo-
izolante in anul 1998, integrand mai multe operatiuni,
respectiv proiectare, productie, prezentare si adminis-
trare. Astfel, asigurd un pachet complet de servicii pentru
sistemele de anvelopare folosite in domeniul construc-
tiilor. “Firma noastra produce si monteazd usi/feres-
tre din PVC si aluminiu (in proportie de 40% din tota-
[ul activitatii), fatade cortind si elemente din aluminiu
pentru placare (40%), rulouri exterioare (2%), usi auto-
mate (1%) si sticld suprapusa (17%). Intrucat executim
preponderent lucrdri de amploare, avem parteneriate cu
peste 10 dealeri din bransd si asiguram numeroase servi-
dii auxiliare, dintre care se distinge consultanta speciali-
zatd. Toate investitiile importante le-am realizat in inter-
valul 2005 - 2008, iar acum deruldm doar proiecte punc-
tuale, deschiderea showroom-ului din Timisoara fiind
cel mai nou dintre acestea. In cadrul strategiei proprii
de dezvoltare, creata conform principiilor de disciplind
si seriozitate, am eficientizat raportul dintre cheltuieli
si venituri, personalul avand permanent un grad ridicat
de pregdtire profesionala. Aceste mdsuri ne-au ajutat sd
rezistam cu succes si in situatia actuald de recesiune, care
caracterizeazd domeniul in ansamblu. Consideram cd va
avea loc, in continuare, un proces de selectare a societati-
lor din domeniu, intrucat putine firme au resursele nece-
sare s reziste pe o piatd concurentiald liberd. De aseme-
nea, volumul de comenzi a scazut considerabil si consi-
derdm cd intarzierea redresdrii firmelor se datoreaza si
influentei nefavorabile a mediului politic. Totusi, in ceea
ce priveste evolutia Tehnorex pentru intervalul urmator,
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suntem optimisti si estimam o majorare de aproxima-
tiv 15% a cifrei de afaceri din 2009", a declarat Dorin
Sandru, director al Tehnorex. Informatii suplimentare, la
www.tehnorex.com

4Tech a inaugurat un spatiu comercial in Targu
Mures. Compania 4Tech, din Targu Mures, s-a specializat,
incepand cu anul 2007, in distributia de paneluri ora-
mentale pentru usi de intrare marca Profipanel (ce detin o
pondere de 80% din volumul vanzarilor), comercializand
inclusiv glafuri pentru interior/exterior. Ambele catego-
rii de produse sunt importate din Marea Britanie. ,Chiar
dacd suntem o prezentd relativ noud pe piata de profil, am
stabilit o serie de parteneriate solide, pe care le consoli-
dam permanent, printre colaboratorii nostri aflandu-se
VBH Romcom, Far-Est etc. In portofoliul nostru de clienti
predomind producdtorii de tampldrie termoizolantd, anul
acesta numadrul de parteneri sporind semnificativ), motiv
pentru care preconizdm o majorare substantiald a cifrei de
afaceri (pand in prezent, volumul acesteia s-a dublat fata
de perioada similard din 2009). De asemenea, ca urmare
a cresterii numadrului de comenzi, in 2010 am construit un
showroom propriu in Targu Mures. Singura mdsurd anti-
crizd pe care am adoptat-o anul acesta in cadrul strate-
giei de afaceri constad in scaderea preturilor. La nivel gene-
ral, piata pe care activdm este caracterizatd, incepand din
2009, de un trend descendent, accentuat in 2010, care
estimam cd se va stopa in 2012’, a precizat Trozner Szilard
Ferenc, administrator al 4Tech. Informatii suplimentare, la
www.4tech.ro
Cosmin DINCU
Camelia PANTEL

Nr. 81 - NOIEMBRIE-DECEMBRIE 2010 FEREASTRA 31




OPINII

Evolutie optima a activitatii

Compania Drupanel, din Baia Mare, este implicata
inrealizarea i distributia la nivel national a pane-
lurilor ornamentale din PVC pentru executia de usi.
inﬁin,tatd in anul 2004, firma a investit in crearea
unui sistem industrial si logistic performant, care
este format in prezent dintr-o hald de productie cu
o suprafatd de aproximativ 1.800 mp, un atelier de
creatie pentru vitralii, un showroom de prezentare
etc. De asemenea, pentru perioada imediat
urmdtoare, principalul obiectiv de dezvoltare
avut in vedere este reprezentant de consolidarea
departamentului de creatie in domeniul vitraliilor,
urmdnd cain 2011 sd se investeascd substantial in
acest sector. Activitdtile de livrare se desfdsoard
atdt direct, cdt si printr-o retea de dealeri care
cuprinde peste 1000 de colaboratori, preponderent
in nord - vestul tdrii, existdnd intentia de extindere
in zona de vest si nordul Moldovei. Toti partenerii
firmei au la dispozitie diverse servicii, precum:
consultantd, service, garantie la toate modelele
etc. In continuare, administratorul societdtii oferd
informatii suplimentare referitoare la strategia
pentru dezvoltare adoptatd pe termen scurt si la
evolutia segmentului specific.

Ce proiecte de investitii aveti in vedere pentru
dezvoltarea companiei?

Intrucét piata constructiilor, in special cea din domeniul
civil, s-a Tnscris de ceva vreme pe un trend descendent
(toate sectoarele conexe fiind sever afectate), compania
noastra a facut mari eforturi pentru mentinerea ritmului de
lucru gi a productiei la capacitate normald. Astfel, reusim sa
activdm in conditii optime si sa liviam produsele la nivelul
solicitat de calitate/performantd. Intrucdt economia
romaneascd nu si-a revenit deocamdatd, consideram ca
nu este cazul sa efectudm investitii majore, motiv pentru
care am decis sa amanam proiectele pe care le aveam
in vedere pentru 2011, respectiv cresterea produciiei si
dezvoltarea departamentului de logisticd. Astfel, pentru
moment alocdm toate resursele pe care le avem la
dispozitie pentru mentinerea a ceea ce am acumulat pana
acum. De asemenea, un alt aspect pe care il consideram
esential si pentru care credem ca este obligatoriu sa gasim
intotdeauna fonduri il constituie informarea permanenta
cu privire la noile tehnologii care apar pe piatd, in vederea
asimildrii acestora. Decizia de a achizitiona pe termen scurt
echipamente moderne pentru realizarea de noi tipuri de
vitraje si dezvoltarea celui pe care il executdm deja face
parte din strategia de afaceri.

Prezentati gama proprie de produse.

Tn domeniul realizirii panelurilor, capacitatea de fabricatie
se situeaza la 150 unitati/lund, ritmul activitatii situandu-
se la nivel maxim. Pentru vitralii, lucrdm in principal la
comanda, intrucat liviam sortimente de acest tip si pentru
terti. Materia prima folositd in procesul de executie este
achizitionatd in proportie de 90% din import si, din cauza
faptului ca Ia nivel economic contextul este negativ, am
fost nevoiti sd suportdm o crestere a cotatiei. Am inteles
aceastd situatie si nu am renuntat la contractele pe care
le avem cu partenerii nostri, care ne sprijind efectiv in
activitate. De asemenea, la randul nostru, am diminuat
pretul produselor finite fatd de anii precedenti si am

.l.
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Studii: Liceul Economic din Baia Mare;
Experienta profesionala: 7 aniin domeniul
panelurilor;

Hobby: muzica.

insistat foarte mult pe optimizarea proceselor interne,
pentru a putea sd realizdm produse calitative la preturi
rezonabile. Astfel, panelurile pe care le promovam sunt
disponibile in numeroase forme constructive, fiind atat
simple (fard sticla), cat si complexe (cu geam termoizolant
ormnamental sau care integreaza sticla tip cristal). Tn
procesul tehnologic se combind trei elemente (foaia
centrald, partile laterale si vitrajul, placajul stratificat fiind
materialul de bazd), existand posibilitatea sa se insereze,
in acelasi timp, spumd poliuretanicd, pentru sporirea
performantelor de termo - fonoizolare. Exista 10 nuante
disponibile (cu posibilitate de extindere), numarul total al
solutiilor promovate fiind de aproximativ 2.000. In ceea ce
priveste solicitarile beneficiarilor, incercdm intotdeauna s
tinem cont de tendintele existente in domeniul fabricatiei
de tampldrie din PV(/aluminiu, i, in acelasi timp, sd
avem propuneri proprii, menite sa sprijine activitatea
firmelor cdrora ne adresdm si care se afla foarte des in
cdutare de solutii. Astfel, nu de putine ori, am reusit sa
schimbdm mentalitdti si sa impunem pe piatd modele/
solutii tehnice inovatoare. Rezultatele se vad siin structura
cererii, astfel incat, dacd in perioada anterioard, cele mai
solicitate erau panelurile albe, acum livram cu precadere
modele in nuante de nug, stejar rustic sau moraiche. Anul
acesta am diversificat colectia existentd, prin schimbari
constructive i estetice aduse modelelor comercializate.
In oferta noastra generald sunt incluse, practic, paneluri
de toate marimile si formele, existand posibilitatea de
a indeplini inclusiv comenzile atipice. Avand in vedere
faptul ca suntem orientati cdtre deservirea producdtorilor
de tampldrie din aluminiu si PVC, organizdm sesiuni
de pregatire profesionald cu agentii nostri de vanzdri si
punem la dispozitia celor interesati numeroase materiale
informative despre produsele Drupanel.

Cum se desfagoara relatiile de afaceri din domeniul
usilor?

Firma noastrd face eforturi considerabile pentru infor-
marea clientilor, intrucat consideram cd un beneficiar
bine informat este unul multumit. Consideram ca in
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DRUPANEL, in conditii de piata severe
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procesul de ofertare a panourilor ornamentale este
foarte important ca tehnicianul care ofera consultanta
in vanzarea produsului sa transmitd toate detaliile
tehnice ale modelului, mai ales cd, de foarte multe ori,
cumpdratorul nu este informat si are nevoie sd fie ajutat
de experienta specialistului. De asemenea, credem cd
pentru domeniul nostru de activitate ar fi recomandabil
ca factorii de decizie politico-economici sa participe
activ la evolutia acestuia. De exemplu, o extindere a
programului national de reabilitare a locuintelor ar fi
extrem de avantajoasd pentru firmele de profil. Totodatd,
patronatele din bransa ar putea sa-si intensifice actiunile
si sa aiba un rol mai activ, implicindu-se, de pildd, in
organizarea unui numar mai mare de simpozioane.

Ce influenta au avut schimbarile structurale ale
pietei asupra activitatii proprii?
Principalele aspecte care au caracterizat aceastd piata
de la debutul recesiunii au fost reprezentate de difi-
cultatile din ce in ce mai mari pe care le inregistreaza
companiile din categoria IMM care activeaza in conditii
improprii si de accesarea dificila a acestui segment de
cdtre firmele nou-infiintate care doresc sa deruleze
afaceri in domeniu. Totusi, bransa se dezvolta la nivel
national §i existd competitie, pe noi avantajandu-ne
experienta acumulatd in timp si apropierea fatd
de clienti. Tn viitorul apropiat, estimam o evolutie
optima pentru Drupanel. Astfel, considerdm ca vom fi
avantajati de inovatii si de echipa de lucru pe care am
format-o in timp si am pastrat-o in aceeasi structurd,
numarul de angajati situandu-se in prezent la 60 de
persoane, adevarati profesionisti care au inteles sa
depund eforturi suplimentare in aceastd perioada
dificila. Le suntem recunoscdtori pentru ca au inteles
¢d ne confruntdm cu conditii dificile si au depus mai
mult efort in ultimul an. Din punct de vedere al cifrei de
afaceri, pentru 2010 estimdm o crestere cuprinsd intre
10% si 15%, comparativ cu nivelul din 2009, cénd, de
asemenea, am inregistrat o majorare de circa 25% fatd
de 2008. In acelasi timp, planul de afaceri pentru 2011
vizeaza o sporire de 10% a veniturilor.

Camelia PANTEL



DRUPANEL FeNTriUsioe INTRARE

Panelul ornamental tip Drupanel este un produs destinat umplerii golului unei usi confectionate din profile de PVC sau aluminiu.
Sortimentul poate fi folosit atat |la realizarea de usi exterior, céat si interior, constituindu-se intr-o alternativa la modelele care sunt
confectionate cu materiale traditionale. Produsul ofera solutia cea mai simpla de a inlocui usa de intrare termoizolanta clasica,
pentru fabricatia careia este necesara parcurgerea mai multor faze tehnologice, utilizarea de utilaje adecvate,

precum si folosirea unui personal calificat.

n continuare, se oferd o comparatie directé intre varianta clasicd (cu montanti) si cea care include panel ornamental:

Usa traditionala din PVC: Usa P\(C cu panel_ ornamental:
-costuri ridicate ale materialelor; -costuri de produciie inexistente;

- profil montant, armatura, bagheta, panel drept, geam ornamental; -realizare intr-un termen scurt;
-montaj rapid si usor;

Baia Mare, B-dul Unirii 53
tel/fax: 0262 259 256, 0362 404 978
mobil: 0754 055 722, 0728 842 065

e-mail: office@drupanel.ro
www.drupanel.ro




CONSULTANTA

Tamplaria ecologica - mai mult decat o simpla problema de efidientizare

Sustenabilitatea reprezintd cea mai mare provocare
a viitorului pentru toate tipurile de industrii, iar
tehnologiile care vor fi promovate in continuare
trebuie sd tind cont de raritatea resurselor conven-
tionale si de necesitatea utilizdrii acestora intr-o
manierd rationald. Aceste afirmatii se aplica, in mod
special, domeniului constructiilor, intrucdt durata de
exploatare a sistemelor utilizate depdseste, in cele
mai multe cazuri, pragul de 35 de ani. Institutiile
financiare si companiile implicate in tranzactii
imobiliare adoptd o atitudine justificatd, intentio-
ndnd sd-si protejeze investitiile prin impunerea unor
certificate de sustenabilitate, elaborate in sistem
LEED, BREEAM sau DGNB etc. Documentele respective
includ detalii despre costul de utilizare (de pildd,
cheltuieli cu energia, de mentenantd, curdtare etc.),
aferent intregii perioade de exploatare a imobilului
in cauzd. Aceasta inseamnd cd eficienta energeticd,
reducerea costurilor de intretinere si durabilitatea
duc la obtinerea unor economii importante de citre
proprietar, care, astfel, se vede pus in situatia de a
solicita folosirea unor sisteme performante pentru
constructiaviitoarelor clddiri.

Dezbaterile publice din ultima vreme, care au vizat deter-
minarea exactd a starii economiei comunitare si solicitarile
tot mai ferme de limitare a deficitelor bugetare ale statelor
membre ale UE au eclipsat oarecum preocupdrile pe
termen lung in ceea ce priveste bunastarea generatiilor
viitoare. Mai mult, evenimentele curente se rasfrang
asupra intregii populatii a planetei, chiar in acest moment.
Fenomene climatice anormale au loc tot mai des, multe
regiuni confruntandu-se cu probleme extrem de grave in
ultimii ani. Chiar si presa cotidiand, in afara publicatiilor
specializate, a atentionat asupra fenomenelor precizate,
evidentiind schimbarile dimatice dure cu care omenirea
se confruntd in acest moment. Tot mai des apar informatii
despre dezastre naturale pe scard largd, iar, din pacate,
impactul actiunilor umane este minim. De asemenea,
se pare cd perspectivele de a obfine rezultate concrete
Cu ocazia urmatorului summit international pe teme de
protectie a mediului sunt minime.

Resursele finandare publice, tot mai limitate
In acest context deloc incurajator, au fost inregistrate
cateva reactii ferme, venite mai ales din partea statelor
puternic industrializate, cum ar fi SUA sau Germania. Tn
ultimul caz, s-au adoptat deja masuri directe de sustinere a
eforturilor de implementare a unor proiecte de renovare a
imobilelor existente, din punct de vedere al performantelor
energetice. Astfel, programul federal de sprijin financiar
prin intermediul bancii KW s-a dovedit a fi de un real
succes. In prima parte a lui 2010, institutia financiara
a pus la dispozitia proprietarilor fonduri in valoare de 5
miliarde euro pentru realizarea lucrarilor de reabilitare
termicd, ceea ce reprezintd o crestere cu 1,3 miliarde
fatd de suma alocatd in semestrul | din 2009. Se pare cd
acest nivel este net superior celui estimat si ajutd, in mod
evident, la implementarea tuturor obiectivelor fezabile din
in acest an. In ceea ce priveste sectorul public, in vederea
compensarii lipsei de numerar specifice acestuia, a devenit
necesara reconsiderarea modului de alocare a fondurilor
si a celui de stabilire a criteriilor de finantare. Astfel, se

pare ca se impune o limitare a cererii, ceea ce inseamnd,
practic, 0 amanare a lucrrilor pentru o mare categorie de
imobile. Aceasta realitate va afecta, in mod cert, activitatea
in domeniul productiei de ferestre destinate reabilitdrilor
sustinute din fonduri publice. Organizatiile profesionale ce
reprezintd companiile din sector depune eforturi vizibile
pentru mentinerea cotelor existente, insd se pare cd decizia
de limitare a implicirii statului este fermd. In contextul dat,
este clar cd fiecare cent obtinut trebuie alocat cu atentie
sporitd, fiind necesar a se realiza doar investitii orientate
spre viitor, care sa ducd, in timp, la multiplicarea capitalului
investit de beneficiarii finali.

De la ferestre termoizolante la
managementul energiei

(antitatea de energie economisita prin instalarea unor
ansambluri performante de témpldrie reprezintd inca
0 caracteristicd extrem de importantd a ferestrelor
montate att la cladirile noi, cat si la cele existente.
Conform celor mai recente calcule disponibile, pierderile
energetice laimobilele neoptimizate din punct de vedere
termic sunt de 30%. Un element ce este de cele mai
multe ori neglijat in cadrul dezbaterilor publice si care
este ignorat chiar si de specialisti il constituie posibilul
castig energetic obtinut prin intermediul acestor
elemente. Este vorba, in primul rand, despre energia
solara rezultata in urma incidentei radiatiei pe suprafe-
tele vitrate ale ferestrelor si fatadelor cortind. In al doilea
rand, aceasta constituie o componenta importantd a
conceptului de,casa plus-energeticd’, devenit primordial
atunci cand se are in vedere dezvoltarea de noi tehnologii
pentru constructia imobilelor. Conform datelor statistice
disponibile, in 2007 in Germania era produsd energie
electricd in valoare de 92.800 GWh, din care circa 5.000
GWh reprezenta contributia elementelor fotovoltaice,
28.000 GWh energia obtinuta din biomasd, 40.000 GWh
cea eoliand si mai putin de 1.000 GWh cea generata de
surse geotermice. In ceea ce priveste termo-energia,
aceasta insuma in acelagi an peste 103.800 GWh, din care
14.000 GWh era contributia panourilor solare, diferenta
fiind constituitd de energia solara pasiva obtinuta prin
intermediul vitrajelor (doar pentru aplicatii rezidentiale).
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Conceptul ecologic, compromis de falsii
utilizatori

Termenul ,verde” a devenit, in ultimii ani, foarte utilizat,
ajungand aproape o moda folosirea acestuia pentru
identificarea tehnologiilor ecologice (férd nicio implicatie
politica, indiferent de natura acesteia). Eticheta respectiva
ainceput sa fie aplicatd acelor produse care sunt executate
si functioneaza intr-un asemenea mod incét este asigurata
0 compatibilitate totald cu mediul. n prezent, conceptul
este larg raspandit, fiind aplicat intr-o sfera diversa
de domenii, de la simple produse, pana la complexuri
rezidentiale de mari dimensiuni. Evident, a crescut enorm
si riscul demonetizarii sensului etichetei ,verzi’, cu atat
mai mult cu cat au devenit tot mai dese incercdrile unor
companii de a prelua avantajele rezultate in urma aplicdrii
unei asemenea etichete, fara a respecta principiile de baza
de la care aceasta a pornit. Astfel, s-a consemant existenta
a tot mai multor cazuri de utilizare necorespunzatoare din
partea unor companii (denumite generic,greenwashers”),
care se folosesc de avantajele imaginii de produs/activitate
ecologicd in situatii in care nu sunt respectate principiile de
bazd ale sustenabilitatii.

Impactul parametrilor asupra
caracteristicilor produsului

In fiecare domeniu de activitate, specialistii pun accentul
pe identificarea unor factori care sa reflecte cu mare
acuratete caracteristicile produselor analizate si sa permitd,
astfel, evaluarea corectd a acestora. In cazul sistemelor
de tampldrie termoizolantd, pana in prezent variabilele
au fost coeficientul de transfer termic (U) si factorul solar
(g). Se pare, insd, ca acestea nu mai sunt suficiente pentru
a transmite n mod transparent cdtre utilizatorul final
informatiile de care acesta are nevoie pentru a face achizitia
in cunogtintd de cauzd. Anumite functii si proprietati, cum
ar fi, de exemplu, ventilatia optima cu pierderi minime de
caldura sau conectivitatea cu serviciile imobilului, nu sunt
exprimate prin respectivele valori fizice. In consecintd,
a fost necesara definirea unei ,etichete energetice’, care
sa evalueze in mod corect toate fluxurile (atat pierderi,
cat si castiguri) care au loc prin sectiunea ansamblurilor
de ferestre i fatade cortind. Acest nou insemn, precum



si modul de dasificare au fost deja adoptate la nivelul
Uniunii Europene. De asemenea, s-a stabilit si forma
fizicd pe care marca de sustenabilitate o va avea, fiind
oarecum similara etichetelor folosite in industria aparaturii
electrocasnice. Astfel, pentru o fereastra datd se pot declara
doi parametri: EPH (consum energetic pentru incdlzire, in
perioada de iarma), respectiv EPC (consum energetic pentru
conditionarea aerului in timpul sezonului estival). Unitatea
de mdsurd va fi de kWh/mp/an, iar incadrarea va putea fi
facutd, in functie de peformanta, intr-una dintre dasele A,
B, C, D, E, F sau G. Cele doua valori sunt independente de
caracteristicile climatice, fiind suficient un singur sistem de
etichetare pentru intregul continent. O altd precizare impor-
tanta este aceea ca recomandarile de utilizare vor fi facute,
totugi, in functie de conditiile de mediu, orientare cardinala
a fatadelor, ceea ce se poate incadra in cadrul conceptului
de adaptare individuala. Ceea ce se mai afld incd in discutie
este metoda unitard prin care se va face evaluarea, care sd
fie aplicabila in toate statele membre ale UE. Existd deja
anumite sisteme aplicabile, cum ar fi, de pildd, BREEAM
din Marea Britanie. Specialistii IFT Rosenheim considerd ca
viitorul sistem comunitar va trebui sa fie unul practic si, in
acelasi timp, sa asigure caracterizarea globald a ferestre,
indiferent de utilizarea preconizata a acesteia. Din acest
motiv, expertii germani incearcd sa determine pierderile
si castigurile in functie de conditiile de incalzire si racire a
aerului, in conditii-limitd specificate si diferentiate in functie
de caracteristicile climatice corespunzatoare fiecarei regiuni
a continentului in care sunt instalate ansamblurile de
ferestre ce poartd aceastd marca. Totodata, se considera ca
nu este obtinutd o estimare adecvatd a efectului exercitat de
factorii de mediu asupra ferestrelor. Multd energie si o parte
insemnatad de resurse sunt consumate in timpul procesului
de fabricatie, precum siin cel de reciclare. Anumite influente
ce depind in mod direct de actiunea beneficiarului, cum
ar fi curdtarea, service-ul si mentenanta constituind, la
randul lor, elemente majore ale factorului de cost. Toate
aceste elemente vin in sprijinul ideii conform careia
viitorul constructiilor este indisolubil legat de conceptul de
sustenabilitate. Pentru a atinge acest obiectiv trebuie luate
in calcul efectele generate de consum, costuri i factorii de
mediu, care se exercita direct asupra diverselor componente
ale produsului finit in exploatare, precum si caracteristicile
procesului de executie si reciclare.

PRIMA PANEL

paneluri usi pvc

CONSULTANTA

Economie i produse sustenabile

Specialistii ministerului de resort din Germania au
inteles faptul cd sustenabilitatea in constructii inseamna
de fapt edificarea exclusiva a acelor proiecte care sd
fie utile pentru generatiile urmdtoare, in asa fel incat
acestea sd asigure o perfecta compatibilitate cu mediul.
Ideile principale din aceasta definitie pot fi grupate in
doud categorii de bazd. Prima cuprinde urmdtoarele
elemente: folosirea unor resurse energetice nepolu-
ante; promovarea eficientei si ecologiei proceselor de
productie/proiectare; evitarea transportului inutil si a
risipei de materii prime. A doua grupa include: costuri
scazute de intretinere si service; cheltuieli limitate
pentru schimbarea utilizatorilor; constructia de imobile
potrivite cerintelor generatiilor viitoare; asigurarea
sigurantei in exploatare, a accesibilitatii si a unui grad
maxim de automatizare. Pentru a obtine toate acestea,
metodologia folosita include: realizarea unor declaratii
de mediu speciale, care sa includd date relevante despre
toate materialele si resursele consumate in procesul de
productie si/sau reciclare; definirea unor scenarii plau-
zibile cu privire la perioada de exploatare a diferitelor
elemente componente si costurile aferente functionarii
acestora; redactarea unui catalog in cadrul caruia s fie
incluse criteriile si definite acele proprietati ale produsului
care influenteaza utilizarea acestuia, in fiecare dintre
scenariile descrise anterior. Experienta a demonstrat
faptul cd tehnologiile avansate pot fi exploatate din
punct de vedere comercial doar in situatia in care necesi-
tatea acestora este definitd prin politici speciale si atunci
cand este aplicat un sistem coerent de recompense. De
aceea, se poate presupune cd aceste doua elemente se
vor constitui in impulsuri suficient de puternice pentru
a dinamiza constructia imobilelor sustenabile, din
moment ce regulamentele de termoizolare si eficientd
energetica au fost adoptate deja, iar avantajele rezultate
in urma aplicarii unei asemenea strategii sunt evidente.
Tn Germania, primele obiective vizate vor fi clidirile noi si
lucrdrile de reabilitare de utilitate publica. De asemenea,
marii investitori i dezvoltatori au luat cunostintd despre
acest sistem de certificare de mai multd vreme si de
aceea au solicitat deja evaluarea proiectelor promovate
in diverse sisteme de evaluare (DGNB, BREEAM etc.). In
prezent, subiectul marcii de sustenabilitate se afla in

discutia autoritatilor comunitare de la Bruxelles, acesta
fiind inclus in cadrul noului requlament de comercializare
a materialelor de constructii (CPR), in care caracteristica
respectiva este addugata celorlalti parametri esentiali
din directiva anterioard. De asemenea, mai trebuie
precizat cd o serie de alte documente de sustinere a
viitoarei legislatii au fost deja finalizate sau se afld in faze
avansate de redactare, cum ar fi, de exemplu, normele
referitoare la declaratiile de mediu ale produselor (EAD) si
cele ce vizeazd evaluarea conceptelor de sustenabilitate.

Sarcini pentru viitor
Ansamblurile din categoria ferestrelor si fatadelor cortind
oferd o mare diversitate de abordari, din punct de vedere
al sustenabilitatii constructiilor viitorului. Dintre acestea,
poate fi amintita descrierea explicita a sistemelor
componente prin intermediul parametrilor fizici, la care
se adaugd evaluarea comprehensibild a perioadei de
exploatare. Companiile din bransd trebuie sa fie sprijinite
pentru indeplinirea corectd a acestor demersuri, care poate
lua diferite forme: definirea unor modele simplificate
pentru pregatirea declaratiilor de mediu ale produsului, ce
vor deveni obligatorii in scurt timp; elaborarea unor liste
de criterii inteligibile, precum si asigurarea unei evaludri
corecte a performantelor produsului; formularea de sprijin
informational nemijlocit, prin intermediul unor baze de
date profesionale, care vor facilita procesul de declarare
a sustenabilitatii (reflectand, in acelasi timp, diversitatea
acestei problematici). Doar in acest fel, producdtorii pot
crea mai multa transparenta, spre folosul utilizatorilor.
Sarcina expertilor IFT Rosenheim va fi aceea de a redacta
respectivele documentatii de sprijin, intr-o manierd
exhaustivd, contribuind astfel la punerea in practica a
cunostintelor teoretice dobdndite pe parcursul procesului
de standardizare. Se considerd ca aceasta reprezintd doar
o contributie minima la reechilibrarea balantei climatice,
fiind privitd de conducerea institutului ca o prioritate
pentru anii urmadtori. Asa cum afirma Moliére: ,Suntem
raspunzatori nu doar pentru lucrurile pe care le facem, ci
si pentru cele pe care nu le facem’”. Cu alte cuvinte, sarcina
dezvoltdrii durabile constituie o obligativitate, in afara
cdreia conceptele de crestere economica si cel de evolutie,
in general, isi pierd sensul.

Ulrich SIEBERATH, director general al IFT Rosenheim
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CONSULTANTA

Elemente speciale de protectie antiefractie pentru cazuri extreme

Este binecunoscutd dificultatea demersului de
proiectare si a celui ingineresc aferente alegerii
corecte si punerii in operd a elementelor si siste-
melor constructive ce intrd in componenta unei
fatade cortind. Pornind de la caracteristicile profi-
lelor si ale vitrajelor componente si termindnd cu
efectuarea laborioaselor calcule de rezistentd
staticd, intregul proces necesitd un efort deosebit
si 0 experientd pe mdsura gradului de complexi-
tate afiecdrui proiect in parte. Pentru furnizorii de
sisteme, nu este facil sa implementeze in produsele
promovate toate exigentele stipulate in cadrul
standardelor europene armonizate si, cu atdt mai
putin, pe cele impuse de arhitecti sau designeri.
Incd nu a fost identificatd o metoda unitard care
sd aibd capacitatea de a exprima, in mod compre-
hensibil, aceastd suma de cerinte si, din pdcate,
nu existd nici specialisti care sa detind expertiza
de a duce la bun sfarsit un asemenea efort. De
asemenea, mai apar si situatii particulare in care
sistemele utilizate trebuie sd se supund unor rigori
suplimentare, cum ar fi cele de antivandalism,
antiterorism etc.

Deseori, arhitecti consacrati pe plan international au
tendinta de a ignora sau de a acorda o atentie mult mai
micd decdt s-ar cuveni reglementarilor si requlamen-
telor aplicabile intr-o anumita situatie sau de a verifica
viabilitatea ori fezabilitatea proiectelor proprii. Se
pare cd anumiti reprezentanti au respectivei categorii
profesionale uita, incd din momentul in care pornesc la
realizarea unei lucrdri, care este utilitatea finald a aces-
teia. Problema este aceea cd, de fapt, principalul motiv
pentru care se demareaza executia unei constructii
este tocmai acela de a fi folositd intr-un scop precis
definit. In multe situatii, de exemplu, un designer este
solicitat pentru a-si pune in practicd idei dezvoltate la
planseta si care, la prima vedere, par revolutionare.
Din nefericire, inclusiv reprezentantii autoritatilor sunt
cateodata de acord cu anumite ,idei speciale” promo-
vate de arhitecti celebri, iar, dupa finalizare, utilizatorii
sunt cei care trebuie sd plateasca pentru inlocuirea
unor anumite disfunctionalitati, transformdri sau
renovari ale imobilelor. In Germania, de exemplu, o
asemenea problemd a fost rareori depasitd, una dintre
situatiile cunoscute fiind aceea cand proprietarul a
decis respingerea construirii imobilului de birouri
Roche, din localitatea Base, pe motiv cd acesta nu
corespunde scopului propus. Motivul a fost reprezentat
de costurile prea mari de functionare. Cele peste 8.000
de forme diferite de vitraj arhitectural, numadrul limitat
de puncte de lucru computerizate (2.100 fata de 2.400
cat se solicitase) si lipsa unui amfiteatru au constituit
motive suficiente pentru dezvoltator de a refuza propu-
nerea si de a reincepe de la zero procesul de proiectare,
indiferent de notorietatea biroului de arhitectura care
realizase lucrarea. Practic, acesta este un caz izolat, dar
real. In pofida acestui lucru, trebuie recunoscut faptul
Cd mereu vor exista cereri pentru obiective care sd
indeplineasca exigente speciale. De cele mai multe ori,
constructiile care se incadreaza in categoria respectiva
sunt clddiri de o mare amploare, foarte inalte si grele si
care, de reguld, nu includ niciun unghi drept. Cu toate

acestea, aplicarea prevederilor standardelor ramane
obligatorie. Astfel, componentele speciale au obligatia
de a respecta exigentele de rezistenta la incarcdrile
datorate presiunii vantului, in acelasi timp trebuind sd
se supund cerintelor de protectie impotriva incendiului.
Mai mult, actionarea lor (in cazul in care sunt incluse in
structura unor ansambluri mobile) nu trebuie sd inducd
niciun fel de risc pentru utilizatori. Cele enumerate mai
sus sunt si motivele pentru care furnizorii unor astfel
de sisteme constructive trebuie sa detina un nivel de
cunostinte si expertiza situat peste media brangei din
care fac parte. Chiar si in situatia in care componentele
sunt proiectate pornind de la elementele stipulate in
cadrul normelor europene, fard a fi in mod neaparat in
concordantd totala cu acestea, tot este necesara decla-
ratia unui expert, coroboratd cu evaluarea si aprobarea
fiecarei solutii in parte. In asemenea cazuri, proprietarii
vor avea de achitat sume mai mari pentru executie,
considerandu-se ¢d, in cadrul proiectului, sunt utilizate
sisteme exclusive.

Vandalismul, o problema permanenta

Posibilitatii de aparitie a unor manifestdri care sa
poata fi incadrate in categoria de vandalism i se
asociaza cea mai mare parte a cheltuielilor ulterioare
aferente unui imobil. Acest lucru este valabil mai ales
in Europa. Prin definitie, genul respectiv de actiune
constituie distrugerea involuntard sau intentionatd
sau deteriorarea gravd a lucrdrilor de artd si a altor
bunuri mobile si imobile, aflate in proprietate publica
sau privatd. Termenul porneste de la denumirea
unei populatii migratoare (vandalii), care au distrus
capitala imperiului roman fn anul 454 d.Hr., vizand - in
special - operele de arta. Tn ceea ce priveste imobilele
rezidentiale si nerezidentiale, procesul incepe de requld
prin neglijarea aspectelor de curdtenie, care incura-
jeazd accentuarea procesului de degradare gi, ulterior,
de distrugere completa. De exemplu, asemenea acte
pot include asa-numita «arta grafitti», ca si zgarierea
suprafetelor din sticld prin intermediul unor materiale
dure. Costurile implicate de remedierea unor probleme
din categoria mentionata sunt deosebit de ridicate. De
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exemplu, in Germania, doar la nivelul municipalitafilor,
se consemneazd anual pierderiin valoare de peste 65 de
milioane de euro. 0 dificultate majord in acest sens este
constituitd de combaterea cu succes a unor astfel de
acte, precum i de imposibilitatea estimarii cu un grad
acceptabil de precizie a tipurilor de vandalism la care
poate fi supusa o cladire. Astfel, sunt greu de precizat
cerintele obligatorii pentru ansamblurile de tdmplarie,
fatade cortind, usi, dispozitive si instalatii in scopul
limitdrii impactului negativ al vandalismului. Cu toate
acestea, specialistii au definit un set de masuri care pot
fi aplicate pentru scdderea efectelor distructive, dupa
cum urmeaza:

® consolidarea componentelor instalate in zonele
predispuse atacurilor;

@ instalarea fermd a elementelor constructive care
pot fi smulse si folosite ulterior pe post de proiectile, in
masura in care acest lucru este posibil;

® protejarea elementelor vitrate prin laminarea
acestora sau acoperirea cu folii speciale;

@ stocarea materialelor inflamabile in zone ce nu
permit accesul publicului;

@ asigurarea unui grad suficient de iluminare in zonele
predispuse la atacuri;

@ monitorizarea permanentd a zonelor publice;

® protectia zidurilor vopsite prin utilizarea unor
materiale speciale de finisaj, care permite eliminarea
facila a urmelor de grafitti.

Fortele de asigurare a ordinii publice recomanda repa-
rarea pagubelor cat mai rapid cu putintd, deoarece odatd
instalatd senzatia de neglijentd sau abandonare, creste
probabilitatea aparitiei unor alte acte de vandalism.

Terorismul - amenintare tot mai actuala
in era contemporana

Din fericire, statele continental-europene sunt mai
putin amenintate de flagelul terorismului, care - in cele
mai multe cazuri - presupune solicitarea unor recom-
pense sau inducerea unor stari de panica in randul
populatiei. Fenomenul poate viza atét institutii publice
sau private, cat si persoane fizice. Deseori, imaginea
terorismului este asociatd cu distrugeri care au avut loc



pe continentul nord-american. Pand in prezent, au fost
elaborate cateva standarde care reglementeaza proble-
matica rezistentei la presiunea creata de explozii, insd
este foarte dificil de luptat impotriva unui oponent ale
cdrui actiuni nu se supun niciunei requli si care are acces
la un arsenal cu mare putere de distrugere. Tn prezent,
sunt in vigoare trei norme comunitare, care, insd, nu
furnizeaza protectie impotriva deflagratiilor provocate
de utilizarea unor mari cantitati de substante explozive:
® EN 13123-1: Ferestre, ugi, rulouri - Rezistenta la
explozie; Cerinte si clasificare. Partea intai: tubul de so;
® EN 13123-2: Ferestre, ugi, rulouri - Rezistenta la
explozie; Cerinte si clasificare. Partea a doua: testul la
distanta;

® EN 13541: Sticla in constructii - Vitraje de securitate;
Testarea si clasificare rezistentei impotriva presiunii
cauzate de explozie.

In trecutul apropiat, multe tinte ale atacurilor teroriste
au fost reprezentate si de persoanele fizice. Un principiu
clasic al dezvoltarii armamentului a fost dovedit cu
aceasta ocazie: prima etapa este aceea de a construi
0 armd eficientd si ulterior de a dezvolta mijloace de
apdrare impotriva acesteia; urmeaza inventarea unui
mijloc de agresiune si mai puternic si apoi 0 metoda
potrivitd de protectie etc. De reguld, asemenea ,instru-
mente” constituie creatia armatelor statelor dezvoltate
ale lumii, insa este o iluzie faptul ca doar personalul
acestora poate avea acces la ele. De aceea, a aparut
necesitatea definirii unor clase de rezistentd, pentru
incadrarea produselor care au anduranta la atacuri de
diferite intensitati:

® EN 1522: Ferestre, usi, rulouri - Rezistenfa la
impactul cu glont; Cerinte si clasificare;

® EN 1063: Sticda in constructii - Vitraje de securitate;
Testarea si clasificarea rezistentei impotriva atacului cu glont.
Scenariile realiste de atac trebuie sd constituie o
optiune demna de a fi luatd in considerare in perioada
urmétoare. Tn ceea ce priveste atacurile cu arme de foc,
aceasta inseamna: determinarea celei mai probabile
pozitii de tragere; modul in care atacatorul poate fi
oprit sa acceseze amplasamentele respective; aflarea
cu un grad ridicat de precizie a tipului de arma care ar
putea fi utilizatd, in mod preferential. Dupd aceea, se
pot stabili modalitdtile optime de proiectare, pentru
asigurarea unui grad ridicat de protectie. Referitor
la substantele explozive, cea mai importantd este
prevenirea transportului unor mari cantitati de
asemenea materiale in vecinatatea imobilelor. Astfel,
accesul vehiculelor trebuie limitat drastic, iar cel
al marfurilor va fi permis doar dupd aplicarea unui
control amanuntit. Experienta a demonstrat faptul ca
0 bund protectie in asemenea situatii este aceea de a
crea spatii cat mai mari intre substanta periculoasa i
obiectivul care trebuie protejat. Orice alt tip rezidual
de protectie, asiguratd prin utilizarea unor materiale
rezistente la presiunea creatd de explozie, trebuie sd
se supund cerintelor stipulate in cadrul standardelor
mentionate anterior.

Antiefractia - o chestiune mereu

in actualitate

0 alta problema la fel de importanta in ceea ce priveste
protectia imobilelor si a utilizatorilor acestora este
aceea a efractiei. Rezistenta mecanicd la patrunderea
prin utilizarea fortei utilizand usile, ferestrele si alte
elemente de acces in clddiri a devenit, in ultima
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perioadd, o cerintd esentiala (de exemply, in statele
Europei Occidentale, la fiecare 3 minute are loc o
spargere). 0 altd statistica interesanta arata faptul cd
multe dintre incercdrile de patrundere prin efractie au
fost prevenite prin instalarea unor dispozitive mecanice
sau electrice de protectie. Strategia a avut succes in
Germania, unde oficiul de investigare a criminalitatii
a raportat o diminuare a numdrului de cazuri. Si in
Austria, de pildd, obligativitatea montajului de usi
de intrare certificare, apartinand clasei de rezistentd
RG3, a dus la limitarea ponderii de infractiuni reusite,
in vreme ce in Belgia sunt purtate discutii pe tema
respectiva, in sensul introducerii in cadrul legislatiei
a unor prevederi speciale, prin care beneficiarii sa
fie indemnati sd opteze pentru instalarea sistemelor
antiefractie. La nivel comunitar, standardul care
descrie aceasta problemd este prEN 1627, aflat in fazd
de elaborare si care va intra in vigoare intr-un viitor
apropiat. Dupa mai multe decenii in care au avut loc
deliberdri, documentul respectiv a ajuns, in prezent,
in faza de vot formal. Singurele autoritati nationale
care au inca obiectii in ceea ce priveste aceasta serie
de standarde sunt cele din Franta, Marea Britanie si
Spania, insa toate divergentele vor fi rezolvate, cel mai
probabil, la sfarsitul lui 2010.

Modificari de substanta ale normei
europene

Principalele revizuiri ale legislatiei curente vizeaza
adaptarea la nivelul tehnologic actual, precum si imbu-
natdtirea gradului de reproductibilitate al operatiunilor
de verificare. Nu au fost aplicate modificari in ceea
ce priveste instrumentele utilizate pentru incercarile
statice, dinamice si manuale. Cu toate acestea, au fost
introduse modalitdti noi de verificare, cum ar fi, de
exemplu, procedura statica pentru incadrarea in clasa 1
de rezistentd (utilizatd, pand in prezent, doar in Marea
Britanie). Aceasta presupune aplicarea unei sarcini
suplimentare asupra ramei de usd sau de fereastrd.
Rezultatele initiale au demonstrat faptul ca testdrile
realizate prin metode manuale, in cadrul cdrora se
folosesc burghie si scule de mici dimensiuni pot fi in
mod facil reproduse. Criteriile de evaluare au fost, de
asemenea, redefinite in totalitate. Astfel, in perioada
urmatoare deflexiile dintre rama si cercevea nu vor
mai fi determinate prin metodele clasice, fiind folosite
instrumente speciale de masurare. Tn plus, s-a stabilit
cd sistemul prezent de testare dinamica, in care se folo-
seste impactul cu un sac cu nisip avand o masd de 30 kg
nu oferd detalii suficiente si, in consecintd, va fiinlocuit
prin verificarea prin utilizarea unui sistem special de
cauciucuri duble, cu o masa de 50 kg, ce pot induce o
incarcare dinamicd superioard. Un aspect complet nou
este acela al produselor din clasa 1 de andurantd, care
trebuie pregatite special inainte de a fi supuse incerca-
rilor. In acest scop, orice ansamblu va fi initial eliberat
de elementele aditionale, care vor fi desurubate sau
demontate. Tn fine, o modificare de ultima ord prevede
utilizarea unor instrumente suplimentare, cum ar fi
panzele de ferastrau, pentru testarea caracteristicilor
antiefractie ale unei ferestre/usi.

Prevederi neunitare in domeniul
geamului termoizolant

In ceea ce priveste cerintele pe care trebuie si le
indeplineasca vitrajele, se aplicd standardul EN 356

- prevedere, de asemenea, extrem de controversata
si care a stamit polemici intre specialisti. n timpul
revizuirii EN 1627, a devenit evident faptul cd
perceptia asupra conceptului de panou din sticld
rezistent la atacuri violente este extrem de diferitd
la nivelul statelor membre ale Uniunii Europene. De
aceea, se pare cd este imposibild conturarea unui
punct de vedere unitar. Ultimele obiectii au fost
fnaintate de autoritatile franceze, iar momentan
s-au stabilit urmdtoarele requli: pentru verificdrile
realizate in conformitate cu cerintele stipulate in
cadrul EN 1628, EN 1629 si EN 1630, tipul de vitraj
de securitate este definit conform prevederilor
EN 356. Pentru aplicatii speciale, se recomanda
incadrarea in clase similare celor incluse in Anexa
NA, dar acest lucru nu este obligatoriu. De aceea,
autoritatile responsabile din fiecare tara vor trebui
sd determine pe cont propriu grupele de incadrare
a vitrajelor in ceea ce priveste caracteristica de
rezistentd antiefractie, ce vor fi declarate solidar
cu elementul de constructie la care acestea
sunt atasate. Totodatd, se impune specificarea
respectivei valori in cadrul instructiunilor privind
modul de utilizare a produsului, pentru a se asigura
compararea acestuia pe piata europeand cu mode-
lele similare. De exemplu, eticheta unui element
vitrat ar putea contine urmdtoarele informatii:
Jfereastra rezistentd la efractie din clasa RC2, cu
geam P5A", semnificind incadrarea in clasa de
rezistentd 2, conform prevederilor EN 356.

Adaptarea la conditiile reale
In anumite state europene (cum ar fi Suedia, de
pilda) sunt disponibile extrem de putine informatii
referitoare la modul de operare al infractorilor.
Dimpotriva, in tdri precum Marea Britanie, Austria si
Germania, studiile pe aceastd temad sunt extrem de
laborioase, iar evaludrile realizate cu un grad mare
de acuratete. In Germania, acestea relevd faptul i
70% din spargeri au loc prin fortarea ferestrelor,
iar atacurile impotriva vitrajelor au o incidenta
de 13%. In cele mai multe situatii, instrumentele
utilizate sunt primitive si, de aceea, procedurile
adecvate de incercare trebuie sd ia in considerare
aceste metode, precum si obiectul asupra cdruia se
actioneazd, de obicei. Referitor la,modus operandi”
asupra usilor, acesta este - in mod uzual - cel de
fortare prin intermediul levierelor (66%), doar
7% dintre atacuri avand loc asupra cilindrilor
aferenti sistemelor de inchidere. De aceea, 0 mare
parte a cazurilor respective poate fi prevenitd
prin instalarea unor sisteme de feronerie, avand
caracteristici superioare de protectie. In concluzie,
se poate afirma ca dupa mai mult de 10 ani de lucru
la standardele respective, se pare cd s-a ajuns, in
sfarsit, la etapa finald a procesului de elaborare.
Desi multe dintre amendamentele propuse par,
la prima vedere, extrem de restrictive, se poate
afirma cd noua norma se caracterizeaza prin limite
acceptabile in ceea ce priveste valorile obligatorii

ale caracteristicilor de performanta.
Werner FREI, consilier tehnic
in probleme de securitate
Christian KEHRER, sef al departamentului
de ugi, porti, siguranta si securitate,
din cadrul IFT Rosenheim
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Cerinte pentru usi automate, in contextul directivei masinilor

Sistemeledeusicuactionareautomatdse utilizeazd,
de reguld, in cadrul acelor aplicatii ce presupun un
trafic intens. Dintre modelele existente in prezent
pe piatd, sunt uzuale ansamblurile glisante,
datorita caracteristicilor optime ale acestora in
ceea ce priveste functionalitatea si fiabilitatea.
Ceea ce nu cunosc utilizatorii obisnuiti este faptul cd
sistemele respective au capacitatea de a indeplini
mult mai multe operatii, decdt simpla inchidere/
deschidere a accesului intr-o/dintr-o incintd. De
aceea, se impune formularea de ctre specialisti,
ingineri si proiectanti a unei definitii exhaustive,
in scopul grupdrii acestor ansambluri in functie de
proprietdtile si exigentele specifice fiecdrui proiect
in parte. Numai in acest fel pot fi exploatate la
maximum beneficiile pe care le presupune folosirea
unui astfel de sistem, adaptdndu-1, in acelasi timp,
la solicitdrile clientilor.

Modelele simple au oferit, in prima faza a lansdrii pe
piatd a acestui tip de produse, confortul accesului
nerestrictionat in anumite zone circulate din cadrul
cladirilor. Din cauza acestui lucru, sortimentele
respective au avut un succes imediat la obiective cum
ar fi hotelurile si centrele comerciale. Ulterior, au fost
formulate cerinte suplimentare, cumar fi - de exemplu--
instalarea pe cdi de urgentd sau de evacuare in situatii
de calamitate, precum i pentru aplicatii speciale ce
necesitau controlul accesului. Acestea au dus la aparitia
de noi sisteme tehnologice. Curand dupa aceea,
arhitectii au devenit interesati de aspectul estetic si de
gradul de adaptabilitate tehnica a produselor respec-
tive. Chestiunile avute in vedere au vizat gradul de
finisaj al suprafetelor, gabaritul profilelor incluse, posi-
bilitatea de adaptare la goluri de usa cu diferite forme
(rectangulare sau curbe), facilitatea integrarii in cadrul
serviciilor cladirii unde se instaleaza etc. In acelasi timp,
s-a pus in mod ferm problema securitatii, fiind puternic
dezvoltate diverse dispozitive de sigurantd, cum ar fi
senzorii sau sistemele de actionare comandate prin
intermediul microprocesoarelor. Astfel, s-a ajuns la
situatia curentd, in care piata usilor automate a intrat
intr-o etapd a deplinei maturizari, oferind solutii
specifice pentru aproape toate aplicatiile posibile.

Regulamente aflate in vigoare

Sistemele de actionare automatd a usilor pot fi plasate
pe piata spatiului economic comunitar doar dacd sunt
respectate prevederile Directivei Europene pentru
Magsini. Cu alte cuvinte, usile din aceasta categorie pot
fi fabricate si comercializate doar dupa ce sunt supuse
unei analize riguroase a riscurilor pe care le incumbd
utilizarea produselor. In acest moment, din punct de
vedere al standardizdrii, problematica este acoperita
doar la nivelul anumitor state din Uniunea Europeand,
norma de referinta care are cea mai mare relevantd
fiind DIN 18650, partile intai si a doua. Documentul
este inclus in Lista A a requlamentului pentru materiale
de constructii, valabil in Germania, ceea ce inseamnd
cd aplicarea acestuia este obligatorie in tara respectiva.
0 versiune europeana (EN 16005) se afld deocamdatd
in faza dezbaterii publice si este posibil ca, in scurt
timp, sa fie adoptatd de Comitetul European pentru

Standardizare (CEN). Tn actuala etapd, principalul
obiectiv al standardului este acela de a reglementa
performantele acestei categorii de produse din dome-
niul constructiilor. Efortul va fi similar celui depus in
cazul standardului pentru usi de exterior fara rezistentd
la foc si proprietati de etanseitate la fum (EN 14351-1),
necesitand, in plus, mentionarea unor optiuni speciale
si a unor domenii de aplicare specifice usilor automate.
In orice caz, procesul este extrem de laborios, fiind
probabil sa nu se incheie in viitorul apropiat.

Cerinte pentru usile automate

Chiar daca fabricatia si montajul unor astfel de produse
nu sunt reglementate prin intermediul unui standard
european armonizat, in prezent usile automate
pot indeplini o serie de exigente corespunzdtoare
aplicatiilor cu un grad ridicat de complexitate. Pentru
a identifica solutia optima, se impune abordarea unui
proces corect de proiectare si selectarea celui mai
potrivit sistem. Tn perioada anterioard, usile automate
erau definite ca elemente destinate acoperirii trecerilor
dintr-o incdpere in alta, care aveau o suprafatd mai
micd de 6,25 mp si o ldtime inferioara pragului de
2,5 m. Aceasta definitie a fost definitiv abandonata,
momentan fiind instalate modele avand dimensiuni
superioare celor specificate in norma anterioard. Tn
ceea ce priveste greutatea, chiar si sortimentele cu o
masa a canaturilor mai mare de 200 kg pot fi actionate
prin intermediul sistemelor automate. De asemenea,
cu ajutorul senzorilor, usile moderne pot fi deschise/
inchise in orice directie, in functie de sensul fluxului
de utilizatori. Migcarea acestora poate fi, totodatd,
accelerata sau incetinita astfel prelungindu-se in mod
semnificativ durata de exploatare. Pentru anumite
sisteme particulare, furnizorii oferd posibilitatea insta-
[darii dispozitivului de actionare in zona de pardoseald,
reprezentand o solutie optima din punct de vedere
tehnic, datorita transferului optim al sarcinilor de
incdrcare. Astfel, este imbunatatita fiabilitatea produ-
sului, concomitent cu majorarea gradului de securitate
in operare. Referitor la sigurantd, se poate afirma ca
modelele disponibile in prezent pe piata se incadreaza
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in clase superioare. Pe baza evaludrilor de risc specifice
unui proiect dat si pornind de la cerintele beneficiarilor,
dispozitivele ce asigurd functia respectiva pot fi opti-
mizate, astfel incat costurile aferente sa fie minime,
iar avantajele obtinute maxime. De exemplu, au fost
dezvoltate sisteme ce previn accidentarea cauzata de
spargerea vitrajului, prinderi ale unor parti ale corpului
sau impact. Tn zonele publice, este deja o practica
uzuala aceea de a elimina complet atingerea elemen-
telor mobile de acces, pentru a determina actionarea
acestora. 0 altd aplicatie ce va fi tot mai utilizata in
viitor este aceea de asigurare a accesului persoanelor in
etate, infirme sau minorilor.

Exigente cu privire la conservarea
energetica

La o analiza superficiala, subiectul economiei de
energie nu induce neapdrat ideea de instalare a
usilor automate. Contributia acestor sisteme este
considerata insa extrem de importanta atunci cand se
pune problema mentinerii in pozitie deschisa pentru
asigurarea schimbului de aer sau trecerea persoanelor.
Prin aceasta, o mare parte a cdldurii (in anotimpul rece)
si aerului conditionat (in sezonul estival) este irositd.
Pentru a rezolva problema, s-a optat pentru montajul
unor radare ce asigurd detectarea directiei de miscare,
ce au rezolvat multe dintre dificultatile aparute.
Prin solutia propusd, usile automate primesc practic
impulsul de inchidere in mod direct dupd trecerea
persoanei, iar timpul in care ansamblul este deschis se
va situa la un nivel minim. Trebuie remarcat faptul ca
performanta este atinsa fdra a compromite in vreun fel
gradul de siguranta sau de confort. In ceea ce priveste
aplicatiile ce presupun un trafic de persoane extrem de
ridicat (situatie tipicd pentru usile automate) o serie
de alte aspecte, cum ar fi siguranta in functionare si
timpul scurt de reactie, au o importanta covarsitoare.
De asemenea, trebuie mentionat faptul ca utilizarea
unor profile ce includ sisteme de perii pentru etansare
limiteaza valoarea caracteristicii de impermeabilitate.
Totusi, pentru cazurile in care cerintele din acest punct
de vedere sunt foarte ridicate, au fost lansate pe



piata solutii constructive care depagesc - in mod clar
- performantele corespunzdtoare modelelor prevdzute
cu garnituri de etansare. Viitorul standard european
armonizat va pune la dispozitia fabricantilor toate
metodele necesare de masurare a caracteristicilor de
performantd, furnizand, totodatd, si cerintele minime
ce vor trebui indeplinite de produse. Pand atundi, pot fi
utilizate recomandarile incluse in ghidul elaborat de [FT
Rosenheim, intitulat FE-05/2, realizat pe baza analizei
proprietatilor celor mai frecvent utilizate modele pe
piata germand §i europeand.

Respectarea standardelor actuale,

un aspect obiectiv

Ansamblurile de usi (in general) si modelele actionate
automat (in special) au ca principala destinatie facilitarea
accesului. n aceste conditii, inchiderea/deschiderea
nu ar trebui sa ridice niciun fel de problema pentru
utilizatori, chiar si pentru cei care nu au mai folosit
astfel de modele. Exigentele actuale impun ca toate
functiile generale ale unui astfel de ansamblu sd poatd
fi utilizate si de persoane cu anumite dizabilitati (cu
deosebire dacd este vorba despre institutii sau cladiri
publice). Chiar si in cazul obiectivelor individuale
(case unifamiliale) produsele respective isi pot gasi
aplicabilitatea, in contextul respectdrii exigentelor de
eficientd energeticd, asigurand beneficiarilor o crestere
semnificativd a gradului de confort. n aceasta situatie,
se impune, totusi, evaluarea riscurilor, incd din faza de
proiectare, precum si identificarea celei mai bune solutii.
De exemplu, o posibilitate ar fi aceea de alegere a unui
dispozitiv de actionare cu un consum energetic scazut.
Trebuie mentionat cd incadrarea intr-o anumita clasa
de performanta depinde, intr-o mai mare masurd, de
respectarea cerinfelor stipulate in cadrul standardelor
(DIN 18650 - sigurantd in utilizare, EN 12210 - rezistenta
la incdrcari din vant, EN 12208 - impermeabilitate la
apa, EN 12207 - etanseitate la aer, DIN 18040 - imobile
accesibile, EN 1627 - rezistentd antiefractie) dect de
limitele tehnologice. De fapt, cea mai potrivitd uga
automata va fi mereu rezultatul combinatiei optime intre
caracteristicile individuale si solutia practica ce a fost
aleasa in corespondentd cu acestea.

Metode de prevenire a defectiunilor

Conform prevederilor incluse in Directiva Europeand a
Maginilor, daca riscul asociat actiondrii unui dispozitiv
este prea mare, iar tehnicile de control al sistemului
sunt utilizate pentru asa-numita diminuare a pericolului
(inclusiv prin utilizarea echipamentelor de sigurantd),
principala problema care se ridica este aceea a calitatii
masurilor adoptate. Tn cadrul diverselor standarde
elaborate in conformitate cu prevederile directivei
mentionate, acest aspect este deseori descris prin
intermediul sintagmei 0 singura defectiune poate sa nu
duca la pierdereain totalitate a functiondrii in conditii de
sigurantd”. Recent, a fost definit un nou concept - acela
de Nivel de Performantd (PL) - prin care este estimat,
utilizand metodele statisticii matematice, factorul
Probabilitate de aparitie a unor defectiuni periculoase
in interval de o ora” (PFH), ce este utilizat pentru inca-
drarea in categoriile de control ale diferitelor sisteme. Tn
cadrul tabelului 1 sunt mentionate principalele niveluri
de performanta si valorile corespunzatoare ale PFH
pentru fiecare dintre acestea. Implementarea meto-
dologiilor descrise pentru a asigura buna functionare
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a unor elemente de siguranta (cum ar fi, de exemplu,
inchiderea automatd a unui dispozitiv de securitate la
cresterea periculoasd a vitezei de functionare a unui
sistem) este perceputd, in prezent, de catre arhitecti si
proiectanti ca reprezentand un aspect util i, de multe
ori, obligatoriu. In acest moment, la dispozitia celor
ce lucreaza in bransa de evaluare a riscurilor aferente
functiondrii diverselor sisteme si echipamente actionate
electric, pneumatic sau hidraulic au fost puse mai multe
ghiduri, in scopul facilitdrii activitatii respective (referi-
toare, mai ales, la evaludrile cotidiene ale unor diverse
concepte concrete de proiectare). Astfel, in urmd cu doi
ani, a fost elaborat chiar un raport, intitulat ,Controlul
functiondrii masinilor in conditii de sigurantd”, care
include o serie de ldmuriri cu privire la tot ceea ce este
legat de evaluarea riscurilor, verificarea detaliatd a
dispozitivelor pentru asigurarea securitatii utilizarii
acestora etc., sustinute prin intermediul unei multitu-
dini de exemple concrete. De asemenea, este disponibild
aplicatia SISTEMA (Instrument de Verificare a Integritatii
pentru Evaluarea Masinilor) program specializat in
determinarea cu exactitate maximd a probabilitatii ca
un dispozitiv sau element din cadrul unui ansamblu sa
nu mai functioneze in parametrii proiectati.

Tipuri de erori ce duc la scaderea preciziei
sistemelor de evaluare

La nivel comunitar a fost elaborat un standard
specializat in aceastd problematica (EN 1SO 13849-1).
Principalul instrument propus in cadrul acestei norme
pentru limitarea riscurilor constd in utilizarea unei
aplicatii software speciale. Din pacate, programarea i
controlul prin intermediul calculatorului au anumite
limite, generand erori de diverse tipuri. Masurile
necesare pentru limitarea riscurilor sunt determinate,
in general, prin incadrarea corecta in cadrul PL cores-
punzdtor (deci, cu un anumit grad de probabilitate).
Limitele sistemului sunt date si de posibilitatea apari-
tiei unor erori de operare a datelor, ceea ce poate avea
implicatii serioase, deoarece anumite disfunctionalitati
pot fi ignorate, iar in exploatare creste riscul aparitiei
de probleme tehnice. Pentru a preveni asemenea
disfunctionalitati, in cadrul standardului amintit se
pune un accent foarte puternic pe eliminarea completa
a acestui tip de erori. La nivelul grupurilor de experti
se discutd diverse puncte de vedere in ceea ce priveste
aplicabilitatea EN SO 13849-1 si metodele prin care se
pot evita erorile de evaluare a riscurilor. Deseori se pune
chiar problema controlului sistematic al compatibilitatii
chiar si la produsele care nu au fost proiectate pentru a
respecta anumite exigente de securitate.

Norme viitoare pentru bransa

de usi automate

In concluzie, dupd cum se mentiona anterior, princi-
palele idei desprinse din analiza situatiei actuale in
domeniul usilor automate sunt:

® necesitatea elabordrii unui standard special,
asemanator celui referitor la usile pietonale de exterior
(EN 14351-1) si care va prelua anumite parti ale normei
mentionate; in acelasi timp, documentul va face refe-
rire, in mod obligatoriu, la aplicatiile speciale pe care le
asigurd aceste produse;

@ utilizarea sortimentelor automate moderne este posi-
bild si pentru ansambluri cu dimensiuni situate la niveluri
de peste 2,5 m ldtime (cu o arie mai mare de 6,25 mp);

Tabel 1 - Clasificarea probabilitatii medii de aparitie
ariscurilor

Nivel de performanta (PL) PFH (h-1)

a =0,00001<0,0001

b =>310,000001<0,00001
C =0,000001<310,000001
d =0,0000001<0,000001
e =0,00000001<0,0000001

® existenta unei reglementdri precise in Germania,
cerintele pentru ugi automate fiind stipulate in cadrul
DIN 18650, partile intai si a doua;

e disponibilitatea unui proiect al viitorului standard
european armonizat - EN 16005 - care este elaborat in
conformitate cu prevederile directivei maginilor;

@ importanta rolului decisiv pe care aceste produse il
detin in contextul contributiei la reducerea consumului
energetic, prin limitarea timpului de mentinere in
pozitia,deschis”;

e atingerea unui nivel de protectie antiefractie din
clasa WK3, prin lansarea in productie a unor modele
nestandardizate, proiectate special pentru indeplinirea
unor asemenea cerinte de securitate;

e furnizarea de solutii optime pentru planificarea
cladirilor cu grad ridicat de accesabilitate si care sunt
fezabile din punct de vedere economic;

® calitatea unei usi automate constituie rezultatul
indeplinirii unei sume de exigente individuale si al
furnizarii de solutii concrete pentru fiecare dintre
problemele spacifice ridicate.

Determinarea exacta a probabilitatii de
nefunctionare devine obligatorie
In ceea ce priveste modul de gestionare a riscurilor
aferente utilizarii de sisteme actionate prin alte
metode decat cele manuale, sunt necesare urmatoarele
precizari:
@ standardul european armonizat EN IS0 13849-1,
elaborat in conditiile respectdrii directivei maginilor,
reprezinta principalul element de ghidare pentru reali-
zarea proiectdrii, integrarea si evaluarea elementelor
legate de securitate;
® (capacitatea sistemelor de sigurantd de a diminua
riscul in exploatare este clasificatd in 5 clase de perfor-
manta (PL), corespunzatoare gradelor de pericol;
o fiecare dintre aceste niveluri este definit si descris cu
ajutorul unor probabilitati orare de aparitie a defectelor
sau a problemelor de functionare;
@ norma europeana stabileste requlile pentru proiec-
tele standardizate, definite in cadrul EN 954-1; in aceste
situaii, este posibild evaluarea riscurilor prin utilizarea
integratd a unor metode speciale (timpul mediu pand
la aparitia defectiunii si diagnosticul de produs), care
ajuta la determinarea aproximativa a probabilitatii de
nefunctionare a ansamblului;
@ in afara aspectului cantitativ, descris de PL, mai
sunt definite elemente sistematice, care se referd la
integritatea sistemului si trebuie sd fiein mod atent
gestionate; acestea sunt administrate prin intermediul
unor aplicatii software speciale, scopul principal fiind
acela de a defini si structura in mod precis procesul de
deteriorare a sistemelor.
Klaus-W. KLEIN, inginer in cadrul departamentului
de testare al Centrului de Usi, Porti, Siguranta si
Securitate IFT Rosenheim
Thomas BOMER, sef de laborator in cadrul
Institutului Federal de Sigurantd Ocupationala
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Managementul vanzarilor de ferestre in perioada recesiunii

Intervalul 2008 - 2010 reprezinta o perioadd
dificila a economiei internationale, care se
confruntd cu o crizd profunda pe toate segmen-
tele sale. Probabil cd scaderile extrem de vizibile
se remarcd in afacerile orientate pe vanzadri, cum
sunt si cele de tdmpldrie termoizolantd: clientii
comandd mai putin, amdnd deciziile de achizitie,
reduc numdrul de furnizori si opereazd diminudri
masive ale bugetelor. Numeroase companii se
restructureazd, iar echipele ce ramdn active au
mai multe sarcini de indeplinit. In aceste conditii
intercorelate, timpul necesar deruldrii procesului
de vinzare creste semnificativ. De asemenea,
hotdrdrea de a cumpdra un produs/serviciu este
urmdritd cu o atentie sporitd, iar consumatorii
devin reticenti la asumarea riscurilor. 0 altd
problema derivata tot din diminuarea costurilor
este datd de sporirea restrictiilor de deplasare,
ceea ce determind reducerea sanselor de intdlnire
nemijlocitd intre cumpdrdtor si comerciant.

Chiar si in cazurile fericite in care un client fsi
manifesta dorinta de a discuta despre afaceri,
negocierile se concentreazd asupra factorului “pret”.
Pentru a inrdutati lucrurile, noua perspectivd a dus
la majorarea puternica a gradului de competitivitate
pe toate pietele, inclusiv pe cea a materialelor de
constructii (cu precadere in bransa de ferestre), astfel
incat mai multi agenti de vanzari “se lupta” pentru
mai putine oportunitati. n asemenea situatii, de
obicei, companiile ce au succes ajung sd preia afacerile
derulate de intreprinzatorii care esueaza in a se adapta
conjuncturii existente. Atunci cand vanzdrile scad
drastic, comisioanele incasate urmeazd acelasi trend,
iar posibilitatile de concediere se mdresc consistent.
Aflandu-se intr-o pozitie periclitata, agentii de vanzari
au tendinta sa-si intensifice activitatile, aplicand toate
strategiile de comercializare avute la indemand, dar
care nu sunt intotdeauna potrivite sau eficiente. 0
sumedenie de greseli minore pot duce la agravarea
situatiei in mod irecuperabil. Astfel, in mediul actual
de afaceri (extrem de dur) devine uneori foarte simplu
sa se piarda focalizarea pe clientii importanti, sa se
neglijeze tendintele pietei, in timp ce lipsa evidentierii
acelor amanunte care diferentiazd oferta proprie de
cea a competitorilor reprezintd o cale sigurd spre esec.
Presiunea in vederea obfinerii de rezultate este atat
de puternicd, incat favorizeaza toate aceste tendinte.
Chiar si cei mai abili profesionisti din bransd pot deveni
obsedati de cuantumul rezultatelor, concentrandu-se
exclusiv pe conturile principale sau - dimpotrivd - pe
nivelul cantitativ dat de marea masd a clientilor,
care - de cele mai multe ori - nu permite cunoasterea
potentialelor contacte (“lead”-uri). De requld, este
tentanta reducerea preturilor pentru obtinerea unui
numdr important de contracte. Asumarea unor
obligatii excesive in fata clientilor constituie o capcand
pentru majoritatea agentilor, acestia realizand pe
termen scurt mai multe vanzari, dar favorizand angre-
narea companiei pe o pantd puternic descendenta. In
momentul in care se constatd deficientele de imagine
si nivelul nedorit al incasdrilor semestriale, se poate
lansa asa-numitul “joc al acuzelor”: organizatia

reproseaza vanzatorilor nivelul scazut al afacerilor,
in vreme ce acestia din urma obiecteaza referindu-se
la produsul/serviciul promovat, care nu indeplineste
cerintele beneficiarilor. Rezultatul este previzibil:
increderea clientilor se erodeaza ireversibil, afacerea
- care ar fi trebuit sd prospere - se impotmoleste si
intregul sistem de relatii profesionale cu partenerii
este pus in pericol. Aceasta nu inseamnd ca principiile
de baza ale vanzdrilor eficiente nu se mai aplicd
in perioade de recesiune. Generarea unor interese
comune ale celor doud parti, intelegerea nevoilor si
cerintelor fiecdruia, gestiunea optima a resurselor si
intretinerea impecabild a relatiilor cu clientii rdméan
componente fundamentale ale procesului. Totusi,
acestea nu mai sunt suficiente, iar organizatiile specia-
lizate in vanzari, nevoite sa supraviefuiascd si avand ca
obiectiv traversarea cu succes a acestor timpuri dificile,
trebuie sd aplice strategii speciale, ale cdror resorturi
principale sunt: mentinerea pe piatd, pastrarea cotei
definute anterior sau cresterea acesteia, plasarea pe
o pozitie favorabila in raport cu firmele competitoare

Fii un real consultant de afaceri
pentru dlientul tau!

Este oportund discutarea strategiilor de afaceri
posibile cu fiecare client in parte, subliniind
permanent felul cum oferta proprie poate
favoriza dezvoltarea ulterioard. De asemenea,
un aspect benefic constd in identificarea
solutiilor optime pentru rezolvarea problemelor
clientului. De obicei, acesta este deschis la

astfel de initiative, care vin in sprijinul planului
general de afaceri. Un alt element important
constdin purtarea discutiilor despre rezultate. In
acest sens, este bine de subliniat modul in care
produsele/serviciile oferite au afectat principalii
indicatori de performantd ai unor colaboratori
cunoscuti. Nu in ultimul rdnd, se recomandd
sporirea credibilitdtii prin propunerea mai
multor variante de rezolvare a provocdrilor pe
care le intdmpind compania. De requld, clientii
apreciazd ideile noi, privite dintr-o perspectivi
comund si bazate pe o experientd bogatd.
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(pentru a se asigura un start optim atunci cand situatia
economica se schimbd), recuperarea dupd crizd si
cresterea ulterioard. In continuare, sunt definite cateva
strategii principale aplicabile in scopul diferentierii pe
segmentele aflate in scadere.

Pastrarea beneficiarilor existenti

Tn vremuri de criza este cu atat mai important si fie
ascultate si indeplinite doleantele partenerilor tradi-
tionali. Intelegerea problemelor acestora si acordarea
sprijinului necesar pentru a asigura supraviefuirea
lor constituie demersuri firesti in asemenea conditii.
Exista o “rasplatd” esentiald primitd in urma actiunii
respective: sunt eliminate costurile aferente efortului
de a cstiga noi clienti (calculele specialistilor indica
faptul ca pastrarea unui partener actual este de circa
sase ori mai ieftind fata de castigarea unuia nou). lata
cateva repere ale acestei strategii:

1. Stoparea contactarii aleatorii a clientilor din porto-
foliul propriu. n acest sens, se impune sortarea acelor
conturi care necesitd o concentrare sporita si justificd
alocarea de resurse importante, cum ar fi timpul
si/sau banii. Urmeaza detalierea respectivei “liste
scurte”, pe baza unor criterii tehnice (dimensiune,
volum, evolutie a cifrei de afaceri, profitabilitate,
competitie, produs) si personale (potential de
obtinere a unor referinte, recompense, eficienta
procesului de vanzare, facilitatea aborddrii etc.).
Astfel, se poate ordona tabelul in functie de prioritati,
pentru a maximiza rezultatele.

2. Cunoasterea si intelegerea strategiei consu-
matorului si @ modului formarii deciziei specifice
acestuia. Tnceputul unui proces tipic de vanzare se
caracterizeaza prin faptul cd beneficiarul selecteaza
furnizorul de la care se aprovizioneazd. De aceea, este
vital angajamentul pronuntat in zona de amonte a
ludrii deciziei de achizitie - cu deosebire la nivelurile
de planificare a generald a afacerii si cel detaliat,
departamental - pentru a crea oportunitdti mai mari
si pe termen lung.

3. Realizarea de investitii pentru pastrarea clientilor.
Demonstrarea atasamentului si angajamentului fatd



de colaboratori, prin addugarea de valoare afacerii
acestora, este vitald, mai ales atunci cand nu se gene-
reaza niciun castig material in urma actiunii respective.
Se recomandd realizarea periodicd de revizuiri ale
conturilor gestionate, pentru a sintetiza valoarea
ofertei si a identifica zonele ce pot fi imbunatatite. De
asemenea, este bine sd fie implementat un sistem de
asistare a clientilor, care sa presupund implicarea in
procesele lor de cercetare, relatii publice etc.

4. Gestionarea rezultatelor. Viabilitatea acestei strategii
poate fi demonstrata prin mdsurarea directd a rezul-
tatelor obtinute pe categorii de parteneri, clasificati
in functie de provocarile similare la care sunt supuse
afacerile acestora.

5. Cunoasterea competitorilor. Cerinta de informare cu
privire la actiunile concurentei reprezintd o etapa obli-
gatorie, deoarece probabilitatea ca firmele concurente
sa-si modifice pozitia pe piatd (sd devina mai agresive
sau, dimpotrivd, vulnerabile) este relativ ridicatd.
Astfel, dezvoltarea unor strategii defensive potrivite si
conturarea unor puncte de vedere realiste devin actiuni
usor de efectuat. Totodatd, se impune acelasi lucru si
in ceea ce priveste partenerii, ajutandu-i sd cunoascd
mai bine mediul in care-si desfasoara activitatea. Pe
scurt, este indicatd o atitudine proactivd in furnizarea
de consultantd.

Cultivarea relatiilor de afaceri actuale

Ceamaiieftind silaindemana cale de a atinge obiectivul
de crestere a cifrei de afaceri este aceea de a gestiona
cu o atentie sporitd conturile existente in portofoliile
agentilor de vanzari. In timpul recesiunii, toti clientii

Fa-titemele!

Este obligatorie formarea unui bagaj complex
de cunostinte, bazat pe conectarea permanentd
la realitatile bransei, nivelul de informatii
detinute trebuind s fie net superior celui al
clientului. Acesta din urmd doreste, mai mult
decdt oricdnd, prognoze si estimqri pe termen
scurt, mediu si lung. De aceea, este necesard
alocarea de timp si energie in activitatea de
cercetare a pietei specifice (firme existente,
caracteristici ale fortei de muncd, date tehnice si
economice despre competitori, probleme etc.).
Un factor decisiv este acela al stiintei de a pune
intrebdri pertinente, care sd dovedeascd o bund
cunoastere a domeniului. In timpul recesiunilor,
cdnd competitorii au un comportament agresiv,
se impune ca agentii de vanzdri sd fie perfect
informati inainte de a contacta beneficiarii,
pentru a avea capacitatea de a oferi orizontul pe
care acestia il asteapta. Astfel, se recomanda ca
vdnzdtorii s stie exact raspunsurile la intrebdrile
care li se vor adresa, in ceea ce priveste viziunea
de ansamblu asupra pietei, clientii companiei,
competitorii acesteia, punctele forte si slabe etc.
Este complet contraindicat ca asemenea date sd
fie solicitate consumatorului.

simt o presiune suplimentara si doresc sa obtind mai
mult prin alocarea de resurse putine. Deseori, aceasta
fnseamnd cd sunt dispusi la consolidarea relatiilor cu
furnizorii existenti. De aceea, se recomanda:

1. Asimilarea oricdrei companii cu o piatd separatd.
Metoda respectivd inseamna concentrarea suplimen-
tara pe obiectivul de segmentare si de capturare a unei
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cote cat mai mari din noul segment de activitate. Tn
acest caz, este vitald punerea accentului pe succes si pe
imbundtatirea relatiilor.

2. Exploatarea creativa a optiunilor de pref. Furnizarea
de recompense financiare (reduceri ale costului de
achizitie, produse suplimentare, bonusuri etc.) este o
strategie optimd pentru a asigura un parteneriat total
si pe termen lung. De exemplu, poate fi experimentatd
formularea unor propuneri comerciale realizate in asa
fel incat rata de obtinere a beneficiilor sa fie superioara
celei de crestere a prefului. Rezultatul este acela ca
scade riscul de incetare a relatiei comerciale si sunt
create premisele unui parteneriat pe termen lung.

3. Consilierea colaboratorilor pentru achizitia de
bunuri existente. Fiecare companie poate adduga
valoare suplimentara afacerilor clientilor sdi chiar si
atund cand nu ofera produse noi, dar cele existente
sunt insotite de servicii pe masurd. Totusi, aceastd
politica impune aplicarea unor discounturi marite.

Castigarea de noi clienti in timpul
crizei economice

Oportunitatea de a derula contracte cu firme care nu
s-au mai aflat pana in prezent in portofoliul agentilor
proprii de vanzari constituie o sursa incontestabild
de crestere a incasarilor. insd, daca acest proces nu
este subordonat unei strategii adecvate, va implica
pierderi mari de timp si, in acelasi timp, de resurse
financiare, prin scaderea atentiei indreptate spre
conturile existente. De aceea, o abordare speciald
este necesard, presupunand urmdrirea mai multor
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CONSULTANTA

1. Oprirea contactdrii listei de “lead”-uri in mod
nediscriminatoriu. Este obligatorie determinarea acelor
potentiali clienti (prospecti) care necesita concentrare,
atentie si resurse sporite. Ulterior, lista astfel obtinutd se
poate ordona in functie de factori tehnico-economici si
personali, pentru a realiza o asezare a activitatii in functie
de prioritati, cu scopul de a maximiza rezultatele.

2. Eliminarea regulii celor doua procente. In actiunile
de comunicare prin mijloace electronice, de tip “direct
mail’; se considerd ca o rata de succes de 2% reprezinta
un nivel acceptabil. Totusi, in cadrul proceselor de
prospectare strategica pentru identificarea de noi
clienti, este necesard o cota net superioara. Acest lucru
poate fi obtinut prin implementarea unei cercetari
aprofundate, realizate pentru a garanta faptul cd
persoana contactatd este potrivita, ca firmele sunt
cele care vor deveni potentiali parteneri si, foarte
important, cd instrumentele utilizate sunt conforme
obiectivului propus.

3. Depdsirea actiunilor departamentului de marketing.
La inceputul acestui deceniu, fondurile alocate pentru
publicitate pe canalele clasice au scdzut substantial,
fiind prima astfel de tendintd dupa cel de-al doilea
razboi mondial. De aceea, vanzatorii au ramas “soldati
din linia intai” in industria promotionald. Concentrarea
asupra gestionarii conturilor principale si dezvoltarea
unor strategii de marketing dedicate, bazate pe
cerintele specifice clientilor la un moment dat si pe
oportunitdtile oferite de piata specifica, reprezintd
tinte permanente aflate in atentia comerciantilor
profesionisti.

4, Furnizarea de idei inovatoare, intr-un orizont scurt.
In timpul perioadelor de scidere economic, multi
potentiali clienti manifestd o reticenta la schimbarea
furnizorilor si, in acelasi timp, sunt prinsi in “lupta” cu
propriile probleme generate de crizd, astfel incat nu au
timpul necesar discutiei pe marginea unor teme deja
vehiculate si testate. De aceea, trebuie identificate
acele elemente castigate din experienta avuta cu alti
beneficiari, care pot fi folosite pentru a rezolva proble-
mele prospectilor. Prezentarea acestor date inovatoare
intr-o formd atractiva constituie un punct de incepere a
unei noi relatii de afaceri.

Concentreaza-te pe rezultate
si cultivarea relatiilor de afaceri

In timpurile dificile pe care le traverseazd
economia in prezent, majoritatea companiilor sunt
concentrate pe rezultat (fapt adevrat siin cazul
firmelor de vanzdri). Acest lucru este, in ultimd
instantd, benefic, deoarece asigurd o intelegere
corectd a provocdrilor. Aplicarea unor presiuni
sporite asupra beneficiarului poate aduce rezultate
pozitive pe termen scurt, dar intr-un orizont mai
indelungat reprezinta o strategie distructivd,
zdddrnicind stabilirea unor parteneriate de lunga
duratd. De requld, pierderea unui client este calea
cea mai sigurd de a atrage atentia managementului
de vinzari. De aceea, trebuie cautatd realizarea
unui echilibru intre necesitatea de a obtine
rezultate imediate si obiectivul de pdstrare intacta
a portofoliului. Acest scop poatefi atins prin
cdutarea de raspunsuri potrivite la intrebdrile
dificile, convertirea opozitiei in intelegere mutuald
si, in cazurile cele mai dificile, afirmarea directd a
propriilor interese, incurajénd clientul sd procedeze
intr-o manierd asemdndtoare.

5. Folosirea referintelor, a relatdrilor, ca atuuri in
discutie. Recomandarile facute de actualii parteneri
pot elimina rapid “raceala” unui prim contact. Mai
mult, relatarea rezultatelor obtinute constituie o cale
de construire a credibilitatii in fata unui potential
cumpdrator si conferd, intr-un fel, dreptul de incerca
sd se determine posibilitdtile prin care se obtin efecte
similare si in alte situatii.

6. Avantajul pretului competitiv. Aversiunea fatd de
riscurile potentiale poate fi depdsitd printr-o atitudine
proactiva a impartirii acestora. Astfel, se demonstreaza
capacitatea de a ajuta clientul sa-si imbundtdteasca
afacerea, concomitent cu disponibilitatea manifestatd
in vederea suportdrii in mod egal a consecintelor
determinate de eventualele rezultate negative.

Rolul managerilor de vanzari

Coordonatorii proceselor de comercializare din cadrul
unei companii comit, la randul lor, diverse greseli
atunci cand firmele trec prin perioade de recesiune.
Una dintre erorile comune este aceea de a supralicita
si a intra in “valtoarea” scaderilor de preturi, reugind
astfel sa produca o mare confuzie printre consumatori
si sa erodeze credibilitatea agentilor de vanzari.
Dintr-o data, dispar conceptele de training si de
dezvoltare a aptitudinilor, accentul fiind transferat
spre intensificarea eforturilor personale si nu
Multi manageri de vanzari se raliaza in jurul ideii de
“Iintoarcere la raddcini’, atunci cand, de fapt, strate-
giile clasice nu constituie altceva decat calea primard
de admitere in branga (felul in care se pregdteste o
intalnire, modul de negociere, procedura de finalizare
etc.), neoferind nicio solutie concretd. De fapt, sunt
necesare tactici noi, pentru a supravietui in conditiile
curente ale mediului economic. Managerii au sarcina
deaindica o cale fortelor de vanzari (au rolul pilotului
din arta traditionald a navigatiei). Fara focalizarea,
antrenamentul, suportul, modelarea comportamen-
telor pe care acestia le asigura, strategiile mentionate
anterior nu ar avea sorti de izbandd. In consecint,
sarcina conducatorilor de departamente se poate
rezuma la aceea de a gestiona actiunile agentilor
subordonati, in asa fel incat acestia sa ajunga in
cel mai scurt timp la cei mai buni clienti. Obiectivul
definit se poate atinge prin recrutarea si dezvoltarea
unei echipe performante. Astfel, managerii de vanzari
vizeazd atragerea personalului talentat, care sa detina
aptitudinile necesare diferentierii de competitori si
obtinerii de rezultate optime. Pentru a creste calitatea
resurselor umane, se impune alocarea unor fonduri
suplimentare, in vederea acorddrii unor recompense
profesionistilor. Totodatd, mentinerea echipei consti-
tuie un alt obiectiv principal. Intr-un studiu recent se
aratd faptul ca 76% dintre cei intervievati in legdturd
cu dificultatea procesului de organizare a sectiei de
comercializare au declarat cd sarcina cea mai dificild
este aceea de pastrare a agentilor performanti, iar
aceastd tendinta se va mentine in urmatorii trei
ani. Tn consecintd, a venit momentul elimindrii
rebuturilor, deoarece se impune concentrarea stricta
pe performantd. O alta sarcind a managerilor de
vanzdri este aceea a recompensarii rezultatelor, in
conditiile asigurarii echitdtii respectivului proces. 0
alta cercetare stiintificd releva faptul cd principala
motivatie in domeniul vanzdrilor este reprezentata
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de mdrimea castigului, in defavoarea altor elemente
cum ar fi: programe compensatorii, dimensiunea
profitului, repere de atins, satisfactia clientului,
pastrarea locului de muncd etc. Este momentul ca
managerii sa constientizeze ca rezultatele sunt obti-
nute prin compensatii, dar sa le acorde pe acelea care
asigura o multumire reald agentilor. Trebuie precizat
cd se pot utiliza strategii similare celor de pastrare
a clientilor in demersul de pregatire a echipelor de
comercializare. Cei mai performanti manageri de
vanzari inteleg faptul cd nimic nu este mai important
decat mentinerea rezultatelor pe un trend ascendent,
concomitent cu dezvoltarea permanentd a calitdtilor
si capacitatilor fortei de vanzare. Acesti “campioni”
privesc actiunea de training a subordonatilor ca pe o
obligatie zilnica si nu ca pe un discurs anual de doud
ore, al carui mesaj sa fie tern si golit de semnificafii.
De aceea, majoritatea specialistilor care au studiat
aceastd problematica au cazut de acord asupra
faptului ca pot fi identificate trei roluri esentiale ale
unui manager in perioadele de criza:

1. Exemplu pentru angajati: mesajul transmis este
necesar sa fie clar si precis, constituind un model de
comportament in relatia cu beneficiarii; credibilitatea
este un atribut ce se pierde rapid, mai ales in cazul apli-
cdrii acelei mentalitati deficitare care afirma: “executd
ceea ce spun eu, nu ceea ce faceu!”

2. Antrenor si factor de motivare: timpul destinat
perfectiondrii echipei de vanzari trebuie sa fie folosit
la maximum; se impune definerea unor calitati certe
de comunicare si abilitatea de a evalua aptitudinile
si a aplica anumite corectii acolo unde este nevoie;
s-a demonstrat cd acest tip de activitate reprezinta
0 actiune cruciald, ce trebuie obligatoriu plasatd pe
primul loc in lista de prioritati a unui manager de
vanzari eficient.

3. Constructor de strategii: calitatea de a transmite
strategia organizationala catre echipa de vanzdri i,
ulterior, spre fiecare membru al acesteia; alinierea
tuturor la respectiva politica de vanzdri se poate face
prin: obtinerea de sprijin organizational si comunicarea
corectd/completd; stabilirea unor obiective strategice
comune, in materie financiara; folosirea intrunirilor
si sedintelor pentru antrenare si dezvoltare rapida a
aptitudinilor necesare atingerii obiectivelor propuse.

Consultanta de afaceri - un demers
obligatoriu
In perioada urmatoare este recomandabil ca agenti
de vanzdri sd devind consultanti de afaceri pentru
clienti, in adevaratul sens al cuvantului. Concentrarea
trebuie sd vizeze atét rezultatele, cat si relatiile, noile
conditii impundnd necesitatea aplicarii unor strategii
inovatoare. De fapt, cresterea succesului va fi asiguratd
prin pdstrarea partenerilor actuali, cultivarea relatiilor
cu acestia, precum si identificarea de noi colaboratori
prin aplicarea unor masuri competitive de prospectare.
Pe termen scurt, organizatiile specializate in vanzdri
care incearca sa depdgeasca hazardul recesiunii si sa
ramana focalizate pe cerintele consumatorilor vor avea
sansele cele mai mari de supravietuire, riscurile de a
fi eliminate prin oferte speciale ale competitiei fiind
minime. Recompensa pe termen lung se va constitui in
cresterea loialitatii clientilor si majorarea numarului de
vanzari repetate.

Ovidiu STEFANESCU



ECO SYSTEM

Solutii arhitecturale ce prind viata

NOI DAM VIATA ALUMINIULUI

REYNAERS

aluminium

ECO SYSTEM este un sistem de aluminiu de inalta
performanta, combinand atat aspectul estetic, cat si
eficienta energetica. Sistemul ECO SYSTEM ofera o
solutie pentru fiecare aplicatie standard atat pentru
ferestre cu deschidere interioara sau exterioara, cat
si pentru usi coplanare.

ECO SYSTEM este un sistem competitiv pentru
usi si ferestre, are un coeficient de transfer termic
de pana la 2.25W/m si indeplineste cele mai inalte
cerinte de izolatoare termica pentru orice locuinta.

Avantaje pentru arhitecti:

® clasa antiefractie WK 2;

@® [atimea vizibila este mai mica decat la celelalte
sisteme de usi si ferestre;

® sistem competitiv din punct de vedere al pretului;
® este un sistem ecologic, datorita proprietatilor
aluminiului (durabil, reciclabil);

® cercevele ranforsate pentru a se asigura o buna
stabilitate a cremonului.

Avantaje pentru clienti:

@ izolare termica ridicata ce conduce la economia de
energie;

® raportul calitate-pret este excelent;

® posibilitatea vopsirii profilelor bicolor;

® sistemul este usor de intretinut;

® sistemul se poate combina cu sisteme de glisare
Reynaers.

CARACTERISTICI TEHNICE ECO SYSTEM
Latimea minima vizibila a ferestrei
cu deschidere interioara:
Foaie 48 mm
Toc 30 mm
Latimea minima vizibila a ferestrei
cu deschidere exterioara:
Foaie 21 mm
Toc 87 mm

Latimea minima vizibila a usilor coplanar

cu deschidere interioara:

Foaie

67 mm

Toc

74 mm

Latimea minima vizibila a usilor coplanar

cu deschidere exterioara:

Foaie 42 mm
Toc 99 mm
Latimea minima vizibila 70 mm

a profilului T

Grosime geam

panala 32 mm

REYNAERS ALUMINIUM N.V.
Str. Lucian Blaga, nr. 4,
sector 3, Bucuresti

T/F: +4021.321.08.38
WWW.reynaers.ro
office@reynaers.ro

Construiti sau renovati?
Fiti inspirat de Reynaers!
Vizitati www.alu-inspiration.com

Reynaers Aluminium este un lider european in furnizarea solutiilor arhitecturale inovatoare si durabile de aluminiu. Acestea includ o mare varietate de
sisteme de usi si ferestre, pereti cortina, sisteme de glisare, luminatoare, sisteme periferice, parasolare si sisteme care sa includa sisteme de ventilatie.

Infiintata in 1965 si cu sediul in Duffel (Belgia), Reynaers Aluminium are birouri in peste 30 de tari din intreaga lume.
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Piata mondiala de tamplarie se va dezvolta cu peste 4% pe an

Majoritatea holdingurilor implicate pe piata
mondiald de tampldrie termoizolantd au traversat
in mod optim perioada de recesiune, intrdnd in
etapa de recuperare a pierderilor sau in cea de
crestere a cifrei de afaceri - realitate reflectatd
de informatiile incluse in declaratiile financiare
elaborate in primele 9 luni ale anului in curs. in
cele mai multe cazuri, gestiunea optimd a fluxului
de lichiditati (pentru a putea sustine deprecierea
vdnzdrilor),  flexibilitatea  organizationald,
adaptarea rapidd la noile conditii economice
si la exigentele in schimbare ale beneficiarilor,
reducerea costurilor operationale, programele
judicioase de disponibilizare au contribuit decisiv
la consolidarea pozitiei pe piatd si la dinamizarea
afacerilor. In mult mai putine cazuri, mdsurile de
stimulare economicd (aplicate de guvernele tdrilor
din intreaga lume), cursul de schimb valutar si
componentele legate de pret au fost indicate drept
singurele premise favorabile reludrii ascensiunii.

Efectele pozitive ale procedeelor anticriza adoptate
de managerii corporatiilor au demonstrat faptul ca
experienfa, viziunea in perspectiva, diversificarea
pietelor de desfacere (prin expansiunea in zonele
cu un potential deosebit de dezvoltare), investitiile
in cercetare i inovare, optimizarea strategiilor
de marketing-vanzdri ar trebui sd fie principalele
atribute ale tuturor firmelor din domeniu (inclusiv ale
celor din categoria IMM).

Potrivit rezultatelor unei cercetdri elaborate recent de
mai multe institute prestigioase de analizd a pietei, cu
toate cd a fost afectat puternic de recesiune, sectorul
de ferestre si usi termoizolante se va dezvolta la nivel
global cu 4,3% pe an pand in 2013, domeniul specific
din China urmand sa-I depdseasca in dimensiuni
pe cel din Statele Unite ale Americii (care a ocupat
prima pozitie pe plan international, pand in prezent).
Aceasta asertiune se bazeaza pe prognozele ce indica
0 expansiune fara precedent a constructiilor nerezi-
dentiale in tara asiaticd. De asemenea, trendul ascen-
dent al pietelor din India si Indonezia va fi superior
ratelor medii de majorare estimate la nivel mondial,
iar din punct de vedere al materialului din care sunt
executate ferestrele, se pare ca gradul de utilizare a
ansamblurilor din PVC va spori semnificativ, intrucat
aceasta categorie de produse poate fi adaptatd cel
mai usor la noile exigente ale beneficiarilor, respectiv
la cerintele tot mai restrictive, impuse de autoritdti,
cu privire la caracteristicile de performanta. Estimate,
in 2009, la o valoare totald de 136 miliarde USD,
livrdrile mondiale de tamplarie termoizolantd au
perspective optime de crestere pe termen mediu
si lung, influentdnd decisiv procesul de cercetare/
dezvoltare derulat de marii furnizori de sisteme. n
cadrul studiului intitulat ,Ansamblurile de ferestre
si usi la nivel mondial - piata globald a tamplariei’,
specialigtii americani Kenneth Long (analist indus-
trial 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 chiar
in timpul recesiunii, cererea mondiald de tamplarie

termoizolanta a consemnat o majorare substantiald,
avandin vedere cd, in anul 1999, aceasta se situala 78
miliarde USD. 1n 2007, livrarile de ferestre reprezentau
circa 50% din total, diferenta fiind constituitd de usi.
In ceea ce priveste structura regionald a vanzarilor, in
acel an America de Nord, Europa de Vest si Japonia
fnsumau 75% din comenzile totale, insa acest
nivel a scazut la 65% in anul 2009 si se va diminua
in continuare. Aldturi de alte tari aflate in curs de
industrializare, China, India si Federatia Rusd par a
deveni ,motoarele” pietei globale, avand rate anuale
de crestere cuprinse intre 5% si 12%. De asemenea,
ca intentie de utilizare, 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.
Daca raportul dintre tampldria montata la imobile
nou-construite fatd de cea utilizata la reabilitarea
celor existente a fost stabilit in favoarea primei
categorii (57%, in comparatie cu 47%), previziunile
actuale indicd o inversare de trend. Sase mari
societdti din bransa (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 indica faptul ca firmele
din categoria IMM sunt predominante. In intervalul
urmator, principalele provocari vor fi constituite 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-finta. Acest factor
difera de la o regiune la alta si chiar in cadrul subdi-
viziunilor administrative ale unei tdri, depinzénd de
traditie, de conditiile climatice, de regulamentele
locale etc. Tn 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 arata
in studiul citat. Luand in considerare aspectele
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prezentate anterior, rezultd in mod clar ca efortul de
redresare intreprins de marii furnizori mondiali, care
incearca sa-si consolideze pozitia pe o piata ce a fost
grav afectatd de recesiune, are ca scop final cresterea
sustenabild intr-un domeniu ce va (re)deveni, in scurt
timp, deosebit de profitabil si cu oportunitati reale de
expansiune. In cele ce urmeazd, sunt reliefate prin-
cipalele actiuni derulate de managerii corporatiilor
implicate in domeniul sistemelor folosite la executia
de tamplarie.

Roto Frank AG semnaleaza o crestere de 16%
a cifrei de afaceri. Intr-o conferintd organizata
recent la Barcelona (Spania), oficialii furnizorului
international de feronerie Roto Frank AG - Germania
au declarat cd activitatea holdingului s-a incadrat pe
un trend crescator din punct de vedere al cifrei de
afaceri, care ar urma sa se majoreze in acest an cu
12% - 13%, panad la nivelul de 630 de milioane de
euro - cel mai ridicat din istoria societdtii. Desi in SUA -
regiune care a constituit pentru o lunga perioadd de
timp forta motrice principald a companiei - revigo-
rarea economica intarzie, o expansiune extrem de
puternicd a vanzarilor a fost consemnatd in Asia de
Sud. Conform celor mai recente date ale organizatiei
Euroconstruct, piata de profil din Europa s-a redus cu
4%, in vreme ce, in Germania, situatia este mult mai
stabila, raportandu-se diminudri de numai 1%. Tn
ceea ce priveste sectorul de tampldrie termoizolantd,
acesta a avut o evolutie optimd in Austria, Elvetia
si Germania, in vreme ce cresteri peste medie au
fost inregistrate in Federatia Rusd si China. In acest
context, dupd o diminuare a veniturilor in intervalul
ianuarie - martie 2010, Roto a consemnat o revenire
spectaculoasd in urmatoarele doua trimestre. Astfel,
divizia de tehnologie pentru ferestre/usi a consemnat
in primele 9 luni a.c. o majorare de 16% a vanzarilor,
fatd de intervalul similar din 2009 (respectiv o
crestere de 5% in Germania si de 20% pe principalele
piete de export). Cele mai slabe rezultate au fost
consemnate in Spania, Cehia, Ungaria si Slovacia.
Informatii suplimentare, la www.roto.de



AGC a incheiat un parteneriat in domeniul
panourilor fotovoltaice. Holdingul international
AGC Flat Glass Europe a anuntat realizarea unui
joint-venture cu societatea franceza Tenesol - furnizor
global de tehnologii pentru energia solara - al carui
obiectiv declarat este constituit de fabricatia de
module de siliciu cristalin din categoria BIPV (panouri
fotovoltaice din sticla integrate in structura fatadelor
cortind). Aceste sortimente speciale, executate prin
metoda lamindrii, vor fi realizate incepand cu 2011
in cadrul unitatii AGC Vertal Sud-Est, amplasate in
regiunea Lyon. ,Noile produse BIPV vor face parte
din categoria celor mai avansate modele din aceastd
gamd, avand atdt proprietdti de termoizolare si
protectie solard, cat si de generare a energiei elec-
trice. Compania noastra este - in mod clar - angajatd
pe calea promovarii unor produse care sd duca la creg-
terea gradului de confort al utilizatorilor, concomitent
cu diminuarea consumului si, implicit, cu accelerarea
procesului de eficientizare din punct de vedere ener-
getic. Pentru ainclude panourile fotovoltaice in oferta
AGC a fost necesara identificarea unui partener care
sd defind expertizd in acest domeniu, dovedindu-se
faptul @ Tenesol indeplineste toate cerintele
necesare”, a declarat Jean-Luc Batkin, vicepresedinte
al diviziei de sticla speciald si procesata din cadrul
AGC Flat Glass Europe. La randul sdu, Benoit Rolland,
director executiv al companiei partenere, a afirmat ca
Lpentru a rdmane competitivi pe o piatd in care oferta
a crescut considerabil in ultima vreme, am incercat
permanent sd implementam solutii inovatoare cu
privire la produsele/serviciile promovate. In aceste
conditii, colaborarea cu AGC ne oferd oportunitatea
cresterii calitatii si diversitatii ofertei, precum i a
gradului de adaptare la cerintele clientilor”. Informatii
suplimentare, la www.agc-solar.com

VKR Holding isi consolideaza divizia de sisteme
de ventilare. Recent, managementul corporatiei
VKR Holding A/S, care controleaza activitatea
companiei Velux, a dat publicitatii un comunicat
prin intermediul caruia anuntd achizitia Exhausto
Group, din Danemarca. ,Prin preluarea a 70% din
pachetul de actiuni al Exhausto Group, care include

ETEM BUILDING SYSTEMS ROMANIA SRL

Profile din PVC din seria Q60

Profilele din PVC Etem Q60 sunt
extrudate la fabrica Etem Quantum, din
Sofia. Sistemul se caracterizeazd printr-
un design clasic si parametri tehno-
logici optimi. Seria are 4 camere de
izolare si o latime constructivd de 60
mm, prin care se asigura o izolatie
termicd/fonica foarte bund (Uf = 1,33
W/mpK, Rw = 37 dB). In combinatie cu
sticla potrivitd, se creeazd un produs cu

AGENDA EXTERNA

si firma Novema Aggregater A/S (integratd in cadrul
Exhausto in ianuarie 2010), ne dezvoltam divizia
proprie de sisteme de ventilare si elemente pentru
mediul ambiant. Astfel, beneficiem de noi resurse
si competente pentru a face fatd uneia dintre cele
mai importante provocdri pe termen scurt si mediu:
asigurarea confortului in imobile. Cresterea perfor-
mantei energetice a cladirilor, care presupune izolarea
corespunzatoare a acestora, impune instalarea unor
sisteme de aerisire performante (cu posibilitati de
recuperare a cdldurii), mai ales in Europa, unde circa
80%-90% din activitatea populafiei statelor UE se
desfdsoara in imobile”, a declarat Leif Jensen, director
executiv al VKR Group. La randul sau, Kim Rasmussen,
director al diviziei de ventilatie, a subliniat ca ,aeri-
sirea hibridd - care imbind caracteristicile sistemelor
mecanice si cele specifice ventilatiei naturale - devine
o solutie tot mai preferatd de beneficiari. Specialistii
Exhausto, care detin expertiza specificd elementelor
mecanice de ventilare, fsi reunesc eforturile cu
personalul VKR Holding, pentru a crea si livra sisteme
performante, care pot contribui la diminuarea
consumului energetic”. Tranzactia - care urmeaza sa
fie aprobata de autoritatile competente din Germania
si Norvegia - este a treia din acest an, VKR Holding
achizitionand si firmele Gienow - Canada si Loewen
Windows, a cdror piata-fintd este reprezentatd de
zona Americii de Nord. Infiintatd in 1957, Exhausto
are in prezent 300 de angajati si dezvoltd sisteme
de ventilare pentru imobile rezidentiale, de birouri,
institutii de invatamant/administrative, centre
industriale etc. Grupul detine unitati de productie in
Norvegia si actioneaza preponderent pe piata locald,
precum si in Danemarca, Suedia, Germania si Marea
Britanie. Cifra de afaceri din 2009 a insumat 450 mili-
oane de coroane daneze (DKK), ceea ce echivaleaza
cu 60,3 milioane de euro. Anul trecut, cifra de afaceri
a VKR Holding s-a situat la 15,5 miliarde coroane
(DKK), respectiv circa doua miliarde euro, ceea ce a
reprezentat un declin mediu de 10,4% al vanzarilor
(fatd de cele 17,3 miliarde DKK sau 2,32 miliarde
euro din 2008). Tn pofida trendului negativ al pietei,
managementul VKR Holding a decis sa continue
investitiile in inovatie si in dezvoltarea de noi produse

(cifrate la 0,9 miliarde DKK, respectiv 120,8 milioane
de euro). Grupul Velux realizeazd o gama larga de
ferestre de mansarda si lucarne, furnizand o gama
diversa de solutii pentru acoperisurile plane. Velux
livreazd numeroase tipuri de rulouri decorative si
parasolare, obloane, elemente de instalare, dispozi-
tive de comanda si control, panouri termice pentru
acoperisuri. Totodatd, detine unitati de productie in
11 tdri si centre de comercializare in 40 de state din
intreaga lume. Velux are aproximativ 10.000 de anga-
jati si este proprietatea VKR Holding A/S, companie
ce are raspundere limitatd, detinutd de cdtre familie
si fundatii (cea mai importanta fiind Villum Fonden
- actionar principal). La randul sau, VKR Holding (cu
15.000 de angajati) controleaza firme ce activeaza
si in domeniul productiei de ferestre cu actionare
verticala (tip ghilotind), respectiv pe piata sistemelor
de generare a energiei din resurse neconventionale
(panouri solare), precum si in sectorul sistemelor de
ventilare si control al climatului din incinte. Informatii
suplimentare, la www.vkr-holding.com

Sisecam si SGG au creat un joint-venture pe
piata din Federatia Rusa. intr-un comunicat dat
recent publicitdtii, companiile Saint-Gobain (Franta)
si Trakia Cam (Turcia) au anuntat crearea unui
joint-venture pe piata din Federatia Rusa, in vederea
dezvoltarii activitatii de fabricatie a sticlei float. Tn
cadrul noului parteneriat, subsidiara Sisecam Group
are o cotd de participare de 70%, obiectivul declarat
fiind acela de a construi, in perioada urmatoare, 0
unitate de productie a vitrajelor plane, precum si o
fabrica de oglinzi. De asemenea, o tintd prioritara
este aceea de instalare a unei linii de executie a
sticlei speciale utilizand tehnologia de sputerizare
magnetronicd. Parcul industrial va fi amplasat in regi-
unea Alabuga, din cadrul zonei economice speciale a
Republicii Tatarstan - una dintre cele mai industria-
lizate regiuni ale Rusiei. Investitia va totaliza 184 de
milioane de euro, constructia primei unitati urmand a
incepe in 2010. In ceea ce priveste celelalte facilitti,
se estimeaza cd vor fi date in exploatare in cea de-a
doua jumadtate a lui 2012. Reprezentantii celor doud
concernuri justificd actuala decizie prin potentialul
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economic urias pe care il define arealul respectiv,
facilitand asigurarea unor servicii de o calitate optima
cdtre toti partenerii din Federatia Rusa. Informatii
suplimentare, la www.saint-gobain.com

Novelis a consemnat venituri de peste 2,5 mili-
arde USD. Compania Novelis (subsidiard a concernului
Alcan, parte a corporatiei Rio Tinto) este lider mondial
in reciclarea si prelucrarea aluminiului sub formd de
role. Pe segmentul constructiilor, societatea reprezintd
cel mai important furnizor mondial de aluminiu
prevopsit. Pentru primul trimestru al exercitiului finan-
ciar 2010-2011, firma a raportat o cifrd de afaceri in
valoare de 2,5 miliarde USD, in cregtere cu 29% fatd de
perioada similara din anul fiscal anterior. De asemenea,
inintervalul aprilie - iunie a.c., profitul net ainsumat 50
de milioane USD, lichiditatea totald depdsind nivelul de
un miliard USD. Acest record este considerat de expertii
Novelis ca o premisa pentru reorientarea atenfiei spre
alte zone de interes din punct de vedere al achizitiilor
de capital. Fluxul de numerar a consemnat o reluare
a trendului ascendent, ajungand la 34 de milioane
USD, de la 20 de milioane USD (cat s-a inregistrat in
perioada precedenta de raportare), desi incasarile ce
trebuie colectate pand la pragul de 213 milioane USD -
valoare care se inregistra la finalul exercitiului financiar
anterior - sunt semnificative. Principalele cauze care
au declansat aceasta diminuare sunt reprezentate de
majorarea capitalului lucrativ, dublatd de o crestere
a preturilor la aluminiu, precum si de hotdrrea de a
finanta activitatea unitatilor proprii din Asia si America
de Sud. Pe termen scurt, specialistii companiei se
asteaptd la o majorare a livrdrilor in toate zonele in care
societatea deruleazad activitati comerciale, capacitatile
de productie urmand a fi utilizate la maximum. De
asemenea, prin planul de expansiune in America de
Sud, se estimeaza ca vanzarile vor fi puternic impulsi-
onate. Informatii suplimentare, la www.novelis.com

AkzoNobel Powder Coatings a preluat firma
Rohm & Haas. Divizia de vopsea pulbere a concernului
AkzoNobel - Olanda, respectiv AkzoNobel Powder
(oatings, a finalizat, recent, procesul de achizitie a firmei
Rohm & Haas Vopsea Pulbere, din Statele Unite ale
Americii, demarat in anul 2009. Societatea americand
activeazd in SUA, precum si Europa, America Latind
si China, avand fabrici in Italia (Romano), Germania
(Arnsberg), Spania (Castellon), China (Shanghai),
Polonia (Varsovia) si in tara de regedintd. Compania are,
la nivel international, aproximativ 700 de angajati si a
inregistrat, in 2008, vanzari de 330 milioane de dolari.
Achizitia Rohm & Haas Vopsea Pulbere a contribuit la
procesul de expansiune a holdingului olandez, implicat
in activitati de furnizare a sistemelor specifice de finisare
si a altor substante chimice in peste 80 de tari si avand
aproximativ 30.000 de angajati. Mai exact, s-a dorit
extinderea diviziei de vopsea pulbere - AkzoNobel
Powder Coatings - care isi desfdsoara activitatea sub
marca “Interpon” si define peste 29 de unitati de
productie la nivel international. ,Aceasta achizitie face
parte din programul strategic pentru dezvoltarea pe
termen lung a livrdrilor de vopsea pulbere. Obiectivul
este reprezentat de sustinerea accentuata a vanzarilor,
dar - in acelasi timp - se urmdregte si consolidarea pozitiei
pe pietele din SUA, Europa, China, precum si in industria
auto sau la nivelul segmentului arhitectural. Asteptam

cu nerdbdare sa lucrdm fmpreuna cu noii nostri colegi,
pentru a explora oportunitati excelente si a continua sd
furnizdm produse de naltd calitate si servicii deosebite
partenerilor din intreaga lume’, a declarat Rob Molenaar,
director al AkzoNobel Powder Coatings. Informatii
suplimentare, la www.interpon.com

Pimas s-a redresat din punct de vedere financiar
in primele 6 luni din 2010. Concernul Pimas Plastik
Insaat Malzemeleri A$ (Pimas), cu sediul in localitatea
Kocaeli din Turcia, a anunfat - prin intermediul
sistemului electronic de informare publica Kamuyu
Aydinlatma Platformu - rezultatele financiare aferente
trimestrului al doilea din 2010. Conform datelor
oficiale, veniturile din operatiunile curente, aferente
intervalului aprilie - iunie a.c. au fost de 38,13 milioane
de lire turcesti - TRY (19,24 milioane de euro), in
crestere cu 36% fata de perioada similara din 2009. Tn
ceea ce priveste rezultatele semestrului |, se remarcd o
majorare a livrdrilor de la 43 de milioane TRY in 2009
la 57,6 milioane TRY in acest an. Un alt eveniment
remarcabil, care a caracterizat prima jumatate a exer-
citiului financiar curent, a fost constituit de translatarea
grupului de la pierdere la profit, fiind consemnate
castiguri in valoare de 1,3 milioane TRY. Managerii
holdingului remarca faptul cd acest lucru se datoreaza
consecventei implementdrii masurilor de limitare a
derapajelor economice si de consolidare a fluxului
de numerar la nivelul de 1,9 milioane TRY. Informatii
suplimentare, la www.pimas.com.tr

Simona Group si-a planificat incasari de 250
milioane de euro pentru anul in curs. Simona
AG - Germania, important producdtor international
de materiale termoplastice pentru constructii, a
comunicat recent datele financiare aferente primului
semestru din 2010. Astfel, in intervalul analizat, cifra de
afaceri a totalizat 129,7 milioane de euro, in crestere cu
22% fatd de perioada similard din anul anterior. Totusi,
pe fondul cresterii cumulate a preturilor la materiile
prime - polietilena si polipropilend - compania a
consemnat o diminuare a profitabilitatii. Echilibrarea
situatiei a fost determinatd de o crestere semnificativa
a livrarilor, concomitent cu mentinerea costurilor la un
nivel constant. Conducerea grupului observd o imbuna-
tdtire evidenta a climatului de afaceri in ultimele luni,
cu precddere in Asia. De asemenea, managementul
ambelor unitati de productie din Germania a raportat
primele semne de redresare. In aceste conditii, in toate
regiunile unde se deruleaza activitati comerciale, s-au
consemnat cresteri mai mari de 10%. Inaugurarea, in
aprilie 2010, a fabricii din China reprezinta, in opinia
conducerii firmei, dovada ca parcursul actual este cel
corect, aceastd actiune contribuind la o imbundtatire
a deservirii partenerilor din regiune. Pentru intrequl
exercitiu financiar, obiectivul de marketing propus
este acela de realizare a unei cifre de afaceri in valoare
de aproximativ 250 de milioane de euro. Informatii
suplimentare, la www.simona.de

Selena Group confirma o crestere de 45% a livra-
rilor in semestrul I. Conducerea grupului de firme
Selena - implicat in productia si distributia de mate-
riale chimice pentru constructii - a anuntat cd, la finele
primului semestru din 2010, veniturile au insumat
367,7 milioane de zloti (PLN), valoare corespunzatoare
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sumei de 92,8 milioane de euro, in crestere cu 45%
fata de perioada similard a anului precedent. Totodatd,
profitul net s-a situat la 14,8 milioane PLN, respectiv
3,7 milioane de euro (+30,2%, dacd se ia in calcul o
baza anuald de raportare, respectiv perioada cores-
punzitoare din 2009). In acelasi timp, cel de-al doilea
trimestru din 2010 a marcat o imbunatatire majord a
veniturilor din vanzdri, respectiv 236,7 milioane PLN
(59,7 milioane de euro), ceea ce a insemnat un salt
de 57,7%, profitul net ajungdnd la 20,4 milioane PLN
(5,7 milioane euro) si fiind cu 40% mai mare raportat
la acelasi interval din anul precedent. ,Un factor-cheie
care a influentat situatia veniturilor a fost constituit
de consolidarea monedelor locale in raport cu alte
valute. Rezultatele Selena au fost, de asemenea,
stimulate de o dinamicd optima pe pietele aflate in
curs de dezvoltare: Federatia Rusa si alte tari din CSI,
Brazilia, Turcia si Ucraina. Achizitia de catre Selena a
firmei Matizol a asigurat noi capacitati de productie
si, in consecintd, s-a consolidat pozitia proprie pe
segmentul produselor de protectie/finisare. Tn
prezent, se deruleazd urmdtoarea etapa de integrare a
activitatilor derulate de firmele PMI Izolacja - Matizol
si Quilosa - Spania. Unul din planurile cele mai ambi-
tioase pentru ultima parte a anului in curs constd in
finalizarea - la termenul programat - a unei investitii
intr-o fabrica din China”, se aratd intr-un comunicat
al Selena Group. ,in prezent, nu ne asteptam la
schimbari semnificative pentru ultima parte a anului,
dar trebuie semnalat faptul ca sectorul de renovdri
este mai dinamic, trend care va deveni tot mai vizibil
pe termen scurt si mediu. Piata poloneza de profil are
un potential deosebit de dezvoltare, numdrul sporit al
proiectelor de constructii initiate recent determinand
0 majorare a cererii de materiale si servicii specifice”, a
declarat Krzysztof Domarecki, Chief Executive Officer al
Selena FM SA (compania-mama din cadrul grupului).
In perioada analizatd, managerii Selena au continuat
sd implementeze strategia de expansiune a retelei de
distributie pe pietele locale. De asemenea, continua
constructia noii unitdti de productie a spumelor poliu-
retanice si sigilantilor, situata in provincia Nantong,
din China (langa Shanghai). Fabrica reprezinta cea
mai importanta investitie a grupului si va deveni
operationald la finele lui 2010, urmand sd influenteze
pozitiv activitatea pe pietele din Extremul Orient si din
alte zone emergente. In prezent, cele mai dinamice
subsidiare ale Selena sunt reprezentate de: Quilosa,
Matizol, Selena Turcia, Kvadro si Tytan EOS, a cdror
majorare a livrarilor din semestrul | a.c. a insumat
aproape 104 milioane PLN (26,3 milioane de euro).
Informatii suplimentare, la www.selenafm.com

Tessenderlo si-a sporit cu 16,3% vanzarile de
materiale din PVC. Grupul Tessenderlo - Belgia,
concern multinational ce activeazd in industria
chimicd, a comunicat rezultatele financiare corespun-
zdtoare primului semestru din 2010. Raportul oficial
indicd o majorare a vanzarilor in perioada analizatd
cu 12,7% fatd de intervalul similar din 2009, cifra de
afaceri ajungénd la nivelul de 1,21 miliarde euro. 0
analiza trimestriala indica un trend puternic ascendent,
livrdrile sporind cu 21,7%, pana la 646,4 milioane de
euro. Acelasi lucru se poate afirma si despre fluxul de
numerar, care s-a consolidat la pragul de 104 milioane
de euro. Primele semne de revigorare economica au



fost consemnate incd din trimestrul | al anului 2010,
urmatoarele trei luni confirmand acest trend. Astfel,
toate segmentele operationale au raportat cresteri in
perioada aprilie - iunie a.c. In ceea ce priveste divizia
de PVC (in cadrul cdreia sunt executate profilele
pentru executia de tamplarie marca Wymar), cresterea
semestriald a fost de 4% (238,3 milioane de euro), iar
cea trimestriald de 16,3% (120,1 milioane de euro).
Situatia financiard a concernului rdmane stabild, pe
fondul deruldrii unor activitati cum ar fi managementul
lichiditatilor, al capitalului lucrativ si al achizitiilor de
capital. Tn prezent, conducerea concernului fsi propune
mentinerea datoriei nete la nivelul actual de 168,1
milioane de euro. Pe termen scurt, urmand trendul
actual de crestere, se intenfioneazd imbundtatirea
performantelor, segmentul care are cea mai impre-
vizibild evolutie fiind acela al materialelor destinate
sectorului de constructii. Informatii suplimentare, la
www.tessenderlo.com

Arkema se repozitioneaza pe pietele aflate in
curs de dezvoltare. Holdingul Arkema - Franta,
care detine unitatea de fabricatie a profilelor din PVC
marca Alphacan (destinate executiei de tampldrie
termoizolanta), a comunicat recent rezultatele finan-
ciare aferente trimestrului al doilea din 2010. Conform
raportului oficial, in intervalul aprilie - iunie 2010,
vanzdrile s-au majorat cu 38%, ajungand la nivelul
de 1,6 miliarde euro. Tn aceste conditii, rata profitului
s-a majorat cu 15%, veniturile nete insumand 119
milioane de euro. Cea mai eficientd ramura s-a dovedit
a fi cea a materialelor chimice de uz industrial, pe
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segmentul produselor din vinil marja pastrandu-se
la un prag similar celui consemnat in 2009. Aceasta
situatie se datoreaza, in opinia conducerii grupului,
cererii puternice provenite din Asia, concomitent cu
0 imbunatatire vizibila a livrdrilor catre pietele din
America de Nord. In ceea ce priveste materialele pe
baza de vinil, acestea au avut o cota de 19% din cifra
de afaceri a companiei, vanzdrile majorandu-se cu 12%
fata de intervalul similar din anul trecut, pand la 298
de milioane de euro. Cresterea pretului la produsele din
PVC a fost cauzata de majorarea costurilor cu achizitia
de materii prime. Pe acest segment, prioritatea pe
termen scurt ramane aceea de crestere a gradului
de competitivitate. Managementul concernului fsi
exprima hotdrarea de a se angaja si mai puternic in
directia consolidarii pozitiei detinute pe pietele aflate
in curs de dezvoltare, pentru intregul exercitiu financiar
obiectivul principal fiind reprezentat de obtinerea unui
profit dublu in raport cu anul fiscal anterior. Informatii
suplimentare, la www.arkema.com

IFT Rosenheim studiaza problema confortului
cotidian si a costurilor operationale. Expertii
estimeaza cd, pand in 2020, costurile de exploatare
specifice unitatilor locative in Germania se vor majora
Cu 0 cotd cuprinsd intre 5% si 7% (sunt luate in consi-
derare aporturile cumulate ale chiriei, consumului
energetic si celorlalte elemente operationale). Ca o
consecintd directd a acestui fapt, beneficiarii se vor
reorienta spre solutiile inteligente de renovare/reabi-
litare termicd, apeland la materiale inovatoare, intr-o
madsurd mult mai mare decatin prezent. Specialistii [FT

Rosenheim sustin cd inlocuirea ferestrelor cu modele
performante, termoizolarea ziddriei exterioare,
generarea de energie prin intermediul tehnologiei
fotovoltaice, producerea de apd caldd menajera (ACM)
cu ajutorul panourilor solare, folosirea pe scard largd
a pompelor de caldura reprezinta doar cateva dintre
alternativele care vor deschide noi cai de stimulare
a cresterii economice, mai ales in sectorul construc-
tiilor. In acelasi timp, pentru utilizatori este evident
castigul indus de scaderea costurilor operationale. Un
aspect important este acela ca actiunile respective
nu vor fi aplicate in mod exclusiv unitatilor locative
unifamiliale (de tip vild), ci vor include - intr-o primd
faza - o serie de imobile cu destinatie comerciald,
hoteluri, cladiri administrative si institutii publice.
Tn ceea ce priveste piata imobiliard, este de asteptat
ca - pe fondul diminuarii numarului de tranzactii si
al scaderii semnificative a mobilitatii populatiei -
valoarea imobilelor sa se diminueze semnificativ (in
unele cazuri, cu pand la 50%) in urmatorii 10 ani.
Astfel, proprietatile care se preteaza la aplicarea unei
strategii de descentralizare a productiei de energie
electrica si la care este posibila, astfel, o scadere
importanta a costurilor operationale aferente fiecarui
ocupant se vor plasa printre castigdtorii competitiei
ce se va declansa in viitorul apropiat. O semnificatie
deosebitd va fi acordatd, in acest context, ,renovarilor
inteligente” i reabilitdrilor care vor viza reducerea
consumului si cresterea independentei energetice.
Informatii suplimentare, la www.ift-rosenheim.de
Cosmin DINCU
Ovidiu STEFANESCU
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ENGLISH SECTION

Joinery business, at the threshold between profitability and insolvency

The end of year finds the Romanian window and
curtain wall branch in a situation different from
that defining the local constructions sector, in the
sense that the situation seems to have clarified
much more rapidly on this niche. As estimated
since the first part of 2010, the activity aggrega-
tion phenomenon accelerated, and the main
companies operating on the respective market
have managed to identify the solutions necessary
for ensuring a satisfactory coverage of production
capacities. Although, in terms of value, the sector
market has contractedfrom EUR 1 billion before the
beginning of recession to approximately EUR 400
million currently, the regress was not as obvious as
shown by figures. Certain opportunities recently
noticed have caused a relatively fast stabilization
of this situation, most companies being concerned
at the end of 2010 with evaluating the losses born
during crisis and preparing the benchmarks for the
near future.

A concise analysis of the events recorded in the last 18
months reveal that the insulating joinery sector has faced
four different types of reactions from its components.
Thus, certain companies felt ever since 2009 the negative
impact of economic imbalances, recording 40% - 50%
turnover losses. Other companies, benefiting from higher
management experience, managed to control the recession
effects quite well, having the ability to divide the last two
financial years'losses into relatively equal shares. The crisis
shock turned out to be more bearable for companies in this
category, their descending path being less sharp and thus
allowing them to approach the following period from a
much more balanced stand. Finally, we also witnessed
particular situations — quite few — in which companies
managed to implement investment plans, during this
unfavourable period benefiting either from an optimum
cash flow level, or preferential crediting conditions. In
these cases, an accelerated extensive development process
also took place, through their taking over the networks
related to the fourth company category — namely those
companies which were unable to avoid bankruptcy. This
specificmoment is still not appropriate for launching a final
evaluation process, but we expect more than half of the over
5,000 companies having declared this main activity before
2008 to have already launched an insolvency procedure and
many of them to disappear by next spring.

The joinery system market undergoing
major transformations

A delicate position is still held by system suppliers, which,
by limiting their action plan, also face a reduction of their
customer portfolios, even if their own records usually
only exclude partners with low flow levels. The problem
for companies selling hardware systems and profiles is
currently that of focusing on a relatively reduced number
of main partners, with a much more significant negotiation
power, and able to put high pressure on delivery prices.
(onsidering that most raw material costs grew last year, it
is clear that the only reduction possibility consists in limiting
profits. This will generate on this market the same aggrega-
tion and even ranking change trend, as producers will tend
to orient towards the best offers. Both for the PVC profile

and the aluminium system segments we notice an offer
reduction, due to the disappearance of a significant number
of small suppliers, as well as a significant modification of
the deliveries structure. If until 2008, the most significant
turnover share (considerably over 50%) was held by the
economical series, we currently notice a demand reorienta-
tion towards higher performance ranges. This is why many
suppliers recorded a much faster quantitative delivery drop
as against the turnover dedline. Also, for companies not
offering high quality products, this was the main reason
for their exclusion from the market. However, this doesn’t
mean that economical systems do not continue to hold
supremacy, which is quite normal on a market where the
purchase decision is mainly based on the price criterion,
but the differences between them and premium models
reduced significantly. Mutations were also recorded in the
opposite direction, in the sense that the offer of certain
companies exclusively focused until recently on the concept
of ultra-performance has become obviously more flexible,
also including more accessible profiles, in order to facilitate
the offer on a market segment previously not targeted.
Therefore, we can say without hesitation that with its
obvious size reduction, the ,battlefield” still hosts the most
powerful protagonists, fighting for their territorial areas
increasingly restricted and competing at a rather psycho-
logical level, trying to convince potential collaborators of the
advantages provided by their offer. Less loyal strategies are
obviously applied as well, but this phenomenon is much less
prominent than during maximum sector emulation periods.

Producers identify new business
opportunities

One might think that joinery companies are somehow the
winnersofthis processand should only wait to be approached
by the supplier winning the battle with its competitors. This
statement is far from being true, the production sector also
facing the application of the same rigorous selection as in the
previous case, although mechanisms are somehow different.
Lately, we have often witnessed cases of companies which
became ,undesirable” for their own suppliers (due to debt
settlement failure) and were refused by direct competitors
when asking for various quantities of goods. This behaviour
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is not indicative of branch solidarity, but rather an attempt
at self-defence and protection of own interests. In fact,
many managers acknowledged the toughening of the
supplier-credit granting conditions, grace periods being
reduced considerably and the on-the-spot payment invoices
being increasingly preferred (not to mention the rejection of
insufficiently reliable banking instruments). This situation
rapidly leads to a rigorous market selection, many companies
resorting to non-competitive and incorrect procedures and
facing the need to reorganize their activity. The market is
currently defined by less than 200 competitor companies
with production capacities of over 20 w.u./ day, the most
important of which (over 100 w.u./ day) strongly focused
on the manufacture of products intended for delivery on
foreign markets. On a short term, the solution seems to be
a winner, as Romanian companies still benefit from the
advantage of lower production costs, against the background
of lower labour costs, as against Western Europe companies.
Another advantage of local companies is that of providing
relatively cheap mounting services, which renders their
final costs sometimes even half of the usual costs practiced
on the respective export markets. As for the local situation,
itis worth mentioning an anomaly related to the inflexibility
of discounts granted to customers. We notice a general
habit consisting in the fact that price discounts are actually
mirrored in a final product quality drop and/ or unjustifiable
ordered model delivery delays. An obstacle for producers,
whose elimination could lead to a significant improvement
of the sector activity, is related to the disadvantageous
taxation system that they are subject to, and by means of
which they are encouraged to transfer a part of their activity
into the economy’s ,grey” area. The most serious problem
from this point of view, obviously affecting productivity and
the quality of performed work, is represented hy excessive
labour taxation. Through the application of 40% shares for
social security and health insurance, joinery companies’
activity is virtually suffocated, preventing them from
applying optimum strategies for stimulating and accurately
remunerating their staff. A reduction of this level would be
welcome in order to consolidate the position of companies
left in this branch, creating the premises for this sector’s
healthy recovery.
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SISTEME DE PROFILE DIN PVC, ALUMINIU ﬂ ABC PROFESION'AL DESIGN SRL

SILEMN STRATIFICAT PENTRU EXECUTIA DE Str. Deleni nr.8, bl T63, sc. 2, ap. 44 Str. Dimitrie Leonida nr. 113 C B-dul Unirii nr. 64, bl.K4
TAMPLARIE SI FATADE CORTINA; Tl 0%23;3% égugulr:e§tibszectzor2268 " Tl L8§3§Ia2t2ra gesarpt J%gageza;wto 0 L 030834 - Bucuresti, sector 3

ART: el.: 021-242.68.79; Fax: 021-242.68. el 7.048; Fax: 7.04 Tel.: 021-327.77.80; Fax: 021-326.48.60
MATERIALE COMPOZITE PENTRU PLACARI; Mobil: 0723-623.450 e-mail: ofﬂce@fereastra adf.ro e-mail: ofﬁce@alukoem stahl.ro
PANELVURI: GLAFURI, MATEK[ALE PENTRU ETANSARE; e-mail: office@abcpro.ro www.fereastra-adf.ro Wwwalukoenlgstaﬁl ro
STICLA ARHITECTURALA; FERONERIE SI ACCESORII; www.abcpro.ro
UTILAJE, SCULE §T ACCESORIL; SERVICII ETC. consultantd si proiectare pentru constructii Sisteme de profile Schiico din PVC si aluminiu
Coordonatele inserentilor sunt publicate metalice in sisteme din aluminiu; proiectare producétor de tampldrie din PVC si Jansen din otel - pentru ferestre, usi,
si pe site-ul: www.fereastra.ro pereti cortina, cupole, Iumlnatoare, sere si geam termoizolant pereti cortind, luminatoare si sere.

AT ROM
2000 Roto Roto Roto

A.T.ROM 2000 BITT BAU SRL BITT BAU SRL BITT BAU SRL
Intarea Nicolae lorga nr. 5 Str. Harghita nr. 95 Str. C. Musat nr. 1, incinta COMAT Str. Traian Vuia nr. 15
010437 - Bucuresti, sector 1 530152 - Miercurea Ciug, Jud. Harghita 600092 - Bacau Jud. Bacau 720021 - Suceava, Jud. Suceava
Tel.: 0374-047.687 Tel./Fax: 0266-372.054, 0266-371.504 Tel./Fax: 0234-514.725 Tel./Fax: 0230-530.027
Fax: 021-436.06.33 Mobil: 0724-290.053, 0724-290.054 Mobil: 0724-290.056; 0724-290.057 Mobil: 0720-100.672
Mobil: 0745-021.947 e-mail: office@bittbau.ro e-mail: bittbau_bc@clicknet.ro e-mail: bittbau_sv@clicknet.ro
e-mail: firma_atrom2000@yahoo.com www.bittbau.ro www.bittbau.ro www.bittbau.ro
Efectuare testari de laborator de tip ITT pentru X . . . )
ferestre, usi si fatade cortina. importator si dealer autorizat ROTO, importator si dealer autorizat ROTO, importator si dealer autorizat ROTO,
Elaborare agremente tehnice pentru constructii. feronerie si accesorii tamplarie feronerie si accesorii tamplarie feronerie si accesorii tamplarie

' ¥
. COLOR-METAL
i Ei d” 'V [ —
Roto Roto impldrie din ®.V.C. 5i Aluminiu
BITT BAU SRL BITT BAU SRL BUCOVRAD COM SRL m COLOR - METAL SRL

Str. Gheorghe Doja nr.76 B-dul 25 Octombrie nr. 91 Str. |. Porumbescu nr. 6 Str. Nicolae Balcescu nr. 69/B/5
540232 - Targu Mures, Jud. Mures 445100 - Carei, jud. Satu Mare 725400 - Radauti, Jud. Suceava 535600 - Odorheiu Secuiesc, Jud. Harghita
Tel./Fax: 0265-260.183 Tel./Fax: 0261-866.200 Tel /Fax: 0230-564.195 Tel.: 0266-206.050; Fax: 0266-206.051
Mobil: 0724-535.033 Mobil: 0728-246.926 Mobil: 0722-641.089 e-mail: direct@color-metal.ro
e-mail: mures@bittbau.ro e-mail: carei@bittbau.ro e-mail: bucovrad@yahoo.com www.table-aluminiu.ro

www.bittbau.ro www.profile-aluminiu.com

table, ';ew rofile s:s)euale din aluminiu;

importator si dealer autorizat ROTO, importator si dealer autorizat ROTO, producdtor de tamplarie din PVC - VEKA semifabricate din cupru si inox;
feronerie si accesorii tamplarie feronerie si accesorii tamplarie si tamplarie din aluminiu Grecia policarbonat; PVC spumant; pIeX|glas
dﬂcﬂumnuk & ‘ emmegl Aluminium Systems Aluminium Systems
i ll DECEUNINCK ROMANIA SRL E EMMEGI EXALCO ROMANIA SRL EXALCO ROMANIA SRL
Str. Traian nr. 2 Sos. Alexandriei nr. 480 Depozit Central: Soseaua Centurii nr. 11 Dep02|t Central: soseaua Centurii nr.11
Bucuresti, sector 3 077025 - Bragadiru, Jud. Ifov 077025 - Bragadiru, Jud. llifov 077025 - Bragadiru, Jud. lIfov
Tel.: 021-327.49.52; Fax: 021-323.52.90 Tel./ Fax: 021-448.01.03 Tel.: 021-369.32.75+77 Tel.: 021-369.32.75+77
e-mail: office@deceuninck.ro e-mail: info.ro@emmegi.com Fax: 021-369.32.78 Fax: 021-369.32.78
www.deceuninck.com www.emmegi.ro e-mail: office@exalco.ro; www.exalco.ro e-mail: office@exalco.ro; www.exalco.ro
www.twinson.com
www.alegepvc.ro Sisteme din aluminiu pentru U%I si ferestre
oscilo-batante, glisante, pliante, Panel compozit din aluminiu EXALCOBOND,
sisteme de profile din PVC Utilaje pentru prelucrarea profilelor pereti corting, arasolar Iumlnatoare, paneluri, rulouri, plase de tantari,
pentru ferestre si usi in PVC si aluminiu. profile standard automatizari, accesorii
& = @® HOCO HOPPEC
B s b L ETT EE N R
FERONERIA Calitate care convinge.
ETEM BUILDING SYSTEmS [ o} FERONERIA SA 1] HOCOBAUELEMENTE SRL HOPPE AG
ROMANIA SRL
Str. Drumul Intre Tarlale nr. 42 Str. 6 Vanatori nr. 53 Loc. Sanpaul nr. 15C, Jud. Mures Str. Nicolae Balcescu nr. 65, ap.1
032982 - Bucuresti, sector 3 310162 - Arad, Jud Arad Tel /Fax: 0265-713.577 500019 - Brasov, Jud. Bra§ov
Tel.: 021-209.09.70; Fax: 021-209.09.73 Tel.: 0257-250.225; 0257-289.929 e-mail: info@hoco.ro Tel.: 0744-828.638; Fax: 0268-472.279
e-mail: contact@etem.ro Fax: 0257-257.127 www.hoco.ro e-mail: mihai.teodorescu@hoppe.ro
www.madeinetem.com e-mail: marketing@feroneria.ro www.hoppe.com
www.feroneria.ro producator de ferestre, usi si rulouri
sisteme arhitecturale si industriale de profile din PVC, fabricate din sisteme de profile
din aluminiy; sisteme de profile din PVC; HOCO, fgrestre din lemn stratificat placat reprezentant in Romania al grupului
accesorii; panel compozit din aluminiu producétor de feronerie Fentru usi, cu aIumJnlu, usi de exterior din aluminiu HOPPE - producdtor de manere
etalbond® ferestre si mobi si 0 gamd completd de sisteme de umbrire din alama, aluminiu, plastic, inox si bronz
o
agilans T~ SALAMANDER
2 elephant c € INDUSTRIEZ/PRODUKTE
:]] IMROGLASS SRL INTERPLAST ROM SRL 1ZOTEC GROUP SRL i i LEONIS SRL
Str. Al. Cuza nr. 50 Str. Corneliu Coposu nr. 167 Str. Uzinei nr. 2 Str. George Cosbuc nr. 6
510193 - Alba lulia, Jud. Alba 400228 - Cluj Napoca, Jud Cluj 617410 - Savinesti, Jud. Neamt 505100 - Codlea, Jud. Bragov
Tel.: 0258-839.397; Fax: 0258-815.840 Tel./Fax: 0264-480.0 Tel.: 0233-221.702 Tel./Fax: 0268-254.433
Mobil: 0744-964.236 Mobil: 0730-072. 865 Fax: 0233-281.122; Mobil: 0749-055.844 Mobil: 0722-427.053
e-mail: info@imroglass.ro; www.imroglass.ro e-mail: info@interplastrom.ro e-mail: ofﬂce@izotecm e-mail: contact@leonis.ro
www.interplastrom.ro www.izotec.ro e-mail: leonis_srl@hotmail.com
geamuri ornamentale si speciale; www.leonis.ro
materiale si accesorii pentru industria
sticlei; unelte si masini pentru prelucrarea producator de tamplarie Distribuitor autorizat Profile PVC -
sticlei; consulting si service producdtor si distribuitor accesorii PVC termoizolanta din PVC SALAMANDER - Germania

SALAMANDER _ -
MEDIAPRESS ****ye.rat,deﬁ Reynopgr!d P @ Cplimedi

m MEDIAPRESS METALE INTERNATIONAL SRL n U l ONE STOP SHOP OPTIMEDIA SRL
Str. Anghel Ghetu nr. 1 Str. Calea Moldovei nr. 14 Str. Drumul intre Tarlale nr. 42 Str. Transilvaniei nr. 9
032544 - Bucuresti, sector 3 Focsani, Jud. Vrancea 032982 - Bucuresti, sector 3 410402 - Oradea, Jud. Bihor
Tel: 021-256.11.31; 0262-226.335 Tel./Fax: 0237-223.739 Tel./Fax: 021-256.17.11 Tel.: 0259-465.317
Fax: 021-256.11.1 2; 0262-250.403 Mobil: 0730-537.538; 0726-194.253 Mobil: 0724-231.771 www.optimedia.com.ro
www.profilepvc.ro e-mail: office@veratec.com.ro e-mail: office@onestopshop.ro
www.metaleinternational.ro www.onestopshop.ro
distribuitorgrofile PVC distribuitor unic al sistemelor de ferestre
SALAMAN si usi PVC - VERATEG,; placi din aluminiu distribuitor autorizat al panourilor producdtor de tampldrie din PVC,
fabricate exclusiv in Germania compozit NATURALBOND din aluminiu compozit REYNOBOND aluclip si aluminiu

Nr. 81 - NOIEMBRIE-DECEMBRIE 2010 FEREASTRA 49



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

0]

soft pentru ofertarea si productia de
tamplarie din PVC’si aluminiu

PPTT

PATRONATUL PRODUCATORILOR
DE TAMPLARIE TERMOIZOLANTA

Str. Horia Macelariu nr. 59, etaj 6, camera 604
13934 - Bucuresti, sector 1
Tel.:021-311.16.30; Fax: 021-311.80.10
Mobil: 0723-178.215
e-mail: office@pptt.ro
www.pptt.ro

Patronatul Producatorilor de Tamplarie
Termoizolanta
(reuneste 145 de firme membre).

ROPLASTO’
PROFILE ROPLASTO SRL

Luna de Sus f.n.

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.ro

R

sisteme de profile din PVC germane

A

RENOLIT
RENOLIT
RENOLIT HUNGARY LLC
-REPREZENTANTA-

Sos. de Centurd nr. 28-35
077040 - Chiajna, Jud. Iifov
Tel./Fax: 021-528.02.26-28/27
e-mail: Florin.Neagu@renolit.com
www.renolit.com

folii PVC decorative pentru caserarea de

profile, usi si lambriuri; folii PVC 2D si 3D

pentru mobild, usi si decoratiuni interioare;
membrane pentru hidroizolatii ALKOR

REYNAERS ROMANIA

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

sisteme de feresgre 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. lIfov
Tel./Fax: 031-228.15.86+89
Mobil: 0720-072.500
e-mail: info.ro@roto-frank.com
www.roto-romania.ro

feronerie isl accesorii pentru tampldrie
din lemn, aluminiu si PVC;
ferestre de mansarda

ATTTMm
SAINT-GOBAIN

GLASS
SAINT-GOBAIN GLASS
ROMANIA SRL
Str. Varianta Nord nr. 4 bis
910053 - Caldrasi, Jud. Calarasi
Tel.: 0242-305.217,305.195, 305.105
Fax: 0242-305.111
www.saint-gobain-glass.ro

producdtor national de sticld
(pentru constructii si amenajdri interioare);
consultanta tehnica pentru proiecte

 Hornschuch

SCHONBERGER SRL

Str. Praporgescu nr. 28, Bl. 41, Ap. 4
68 - Arad, Jud. Arad
Tel 0374-001.989
Fax: 0257-271.626
e-mail: office@schonberger.ro

distribuitor de folie PVC pentru tamplarie
si pervaze marca SKAI

SECURDEY
&P 3§ AN R
SECURIDEV ROMANIA SRL

B-dul Petrolului nr. 51
400521 - Ploiesti, jud. Prahova
Tel./Fax: 0344-115.326
Mobil: 0727-925.380
e-mail: securidev-romania@live.com
www.securidev.com

sisteme de control al accesului, dispozitive de
inchidere industriale si de uz casnic, feronerie

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

F LY =
- ¥

= @
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

Sticld arhitecturala - 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

filiala a grupului VIOHALCO SA,
reprezentant sisteme de placare
cu panouri compozite din aluminiu
etalbond® - etalight®

TP STITERM

PPTT

STITERM SRL

$0s. Pipera nr.48
020112 - Bucuresti, sector 2
Tel.: 021-233.05.81:82
Fax: 021-232.90.68
Mobil: 0744-657.570
e-mail: office@stiterm.ro; www.stiterm.ro

producator de geam termoizolant,
ventilatii naturale

S.Cs-STRIAL SR L.

STRIAL SRL

Str. Silvia nr. 50 A
023435 - Bucuresti, sector 2
Tel.: 021-242.68.79
Tel./Fax: 021-242.68.80
e-mail: office@strial.ro

proiectare, executie si montaj;
confectii din aluminiu; pereti cortina
si luminatoare; fatade verticale;
Ceramica, ALUCOBOND, TRESPA

STROMTEH SRL

Plata IuIlu Manlu nr.16,ap.27,Bl.16 A
- Alba IuI|a Jud. Alba
TeI /Fax 0358-106.373
e-mail: sth_office@yahoo.com
www.sth.ro

furnizor sisteme de inchideri pentru usi,
accesorii pentru montajul tamplariei
si or(_?ane de asamblare
(autofiletante, autoforante)

':' stiirtz

Maschinenbau
STURTZ SRL

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.sturtzro

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

“ TERMO SISTEM TRADING SRL

Str. Recoltei nr. 17A
540237 - Targu Mures, Jud. Mures
Tel.: 0265-256.326; Fax: 0265-256.266
e-mail: offi ce@term0515temtrad|ng ro
www.termosistemtrading.ro

importator direct si distribuitor national
de feronerie pentru ferestre si usi

A\ termoplast

TERMOPLAST SRL

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

feronerie - KALE, profile PVC - EUROLINE
utilaje si accesorii pentru tamplarie PVC

. Sy
o
i

TRAKYA CAM SANAYII A.S.
-REPREZENTANTA-
B-dul Unlm nr. 18, bl. 5B
Sec Bucure§ i
Tel.: 021- 335 1722 021-335.17.30
Fax: 021-335.17.33
E-mail: ayay@sisecam.com;
bmorarasu@sisecam.com
www.trakyacam.com.tr/TrakyaCam/en

A-N

Str. Soldat Matac Gheorghe nr. 27
020341 - Bucuresti, sector 2
Tel./Fax: 031-405.61.36+37; 021-231.01.36
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.

Depoznt Bucuresti: Sos. Bucuresti nr. 3
077055 - Ciorogarla, Jud I oV
Tel./Fax: 027-434.7

e-mail: vbhb@vbh ro
www.vbh.ro

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

Depozit Timisoara: Str. Caprioarei nr. 7
307200 - Ghiroda, Jud. Timis
Tel.: 0256-217.376
Fax: 0256-217.370
e-mail: vbhtm@vbh.ro
www.vbh.ro

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

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

din PVC si lemn importator direct producdtor de sticla pentru constructii
Sim u % Simplu, ME slm;;m‘lxj-3 Simplu, g
m VBH ROMCOM SRL VBH ROMCOM SRL VBH ROMCOM SRL VBH ROMCOM SRL

Depozit Baia Mare: Str. Electolizei nr. 1D
430392 - Baia Mare, Jud. Maramures
Tel./Fax: 0262-216.178
e-mail: vbhbm@vbh.ro
www.vbh.ro

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

£
%

Simplu, tof

VBH ROMCOM SRL

Depozit Piatra Neamt:

Str. Petru Movild nr. 31
610094 - Piatra Neamt, Jud. Neamt
Tel./Fax: 0233-226.682
e-mail: vbhpn@vbh.ro
www.vbh.ro

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

VBH ROMCOM SRL

Depozit Brasov: Calea Feldioarei nr. 75C
00483 - Brasov, Jud. Brasov
Tel./Fax: 0268-312.311
e-mail: vbhbv@vbh.ro
www.vbh.ro

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

B

PPTT

VEKA ROMANIA

Sos. Bucuresti nr. 55
077055 - Com. Clorogarla Jud lifov
Tel./Fax: 031-860.01.
e-mail: sales@veka 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 siguranta si manere
din alama pentru usi si ferestre
feronerie pentru usi din PVC/aluminiu
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Always precise 2 L9

O protectie de incredere pentru locuinta

dumneavoastra

Incuietorile de siguranta pentru usi oferite de Winkhaus

Cea mai buna dotare a unei clddiri: incuietorile pentru usi oferite de firma Winkhaus asigura o protectie eficientd 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 tehnic

pentru usi si ferestre, activand cu succes de peste 150 de ani. Printr-o gamd diversificatd de produse, Winkhaus oferd

solutii convingdtoare pentru cerintele clientilor dumneavoastra.

Incuietoare tip M - incuietoarea
multipld cu zavor basculant

Sistemele de protectie din otel pentru
locuintd sunt oferite de Winkhaus in
multiple variante, dupa dorintd, ca incuietori

cu trei, patru sau cinci puncte de inchidere.

Astfel sunt indeplinite cerinte de siguranta
diversificate ale pietii. Materialele robuste
si prelucrarea precisa garanteaza o
stabilitate exceptionald si o lungd durata
de viatd. Mecanismul de inchidere este
usor de actionat si confortabil.

La incuietoarea tripld, doua zdvoare
basculante masive, din otel nichelat, se
angreneaza adanc in placa de inchidere
a ramei. In pozitia de inchidere zavoarele

sunt blocate in siguranta.

Rama si foaia de usa sunt unite printr-o

fortd de inchidere masiva si asigura o

protectie de incredere impotriva patrunderii

prin efractie.

La incuietoarea cvintupla, patru zavoare
din otel, cu prindere in rama, asigura
impreuna cu zavorul principal o inchidere
si mai etansd, cu siguranta sporitd, a usilor
de intrare. Placile de inchidere integrate
in rama (optionale) garanteazd cea mai
mare stabilitate posibila, precum si o
montare simpla.
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Incuietoare de tip AV - incuietoarea automata cu zavor basculant

Incuietoarea automata sporeste din nou
confortul si siguranta. Cand este trasa
usa, doua zdvoare basculante masive se
angreneaza automat adanc in rama. Usa
poate fi deblocatd simplu, prin actionarea
unui maner sau apdsarea unui buton.

Placile de inchidere integrate in rama
si prelucrarea precisd ofera o protectie
maximaimpotriva patrunderii prin efractie.
Sistemul este certificat cu marca de calitate

,VdS clasa A" si poate fi achizitionat in

diverse variante de confort.
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HOPPE

Manerul potrivit.

New York - oportunitati nelimitate

Diversitatea si aplicabilitatea internationala sunt numai doua dintre atuurile noilor méanere
din seria New York. Se deosebeste prin designul rotunjit si multitudinea variantelor.
Deasemenea beneficiaza de prinderea rapida HOPPE.

Noul maner de fereastra New York DF reuneste tehnologia manerului cu buton si a celui cu
cheie.Combinindambele avantaje HOPPE a dezvoltatfunctia dubla. Prinaceasta tehnologie
fereastra poate fideschisa numai cand cheia este actionatd si cilindrul este apdsat.

garantie de
functionare

HOPPE S.p.A. Via del Giovo, 16, 1-39010 S. Martino i.P.
Persoana de contact in Romania: Mihai Teodorescu, 50019 Brasov
Tam +40 (0) 744 828638 -  E—+40(0) 268472279 -  &Imihai.teodorescu@hoppe.ro -+ & www.hoppe.com



