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Fundamentarea oricărei 
strategii de promovare a 
unui produs nou trebuie 
să includă studiul 
exigenţelor exprimate 
de consumatorul ţintă. 
Roto a aplicat acest 
principiu la dezvoltarea 
noii game de mânere, 
care a fost prezentată în 
premieră la Fensterbau/ 
Frontale 2010. Experţii 
Institutului pentru 
Psihologia Pieţei din 
Mannheim - Germania 
au efectuat pentru Roto 
un studiu pe un 
eşantion de 100 de 

proprietari de case şi apartamente, interviurile 
având ca scop stabilirea criteriilor care determină 
luarea deciziei de alegere a unui mâner. 
Rezultatele obţinute au fost utilizate în vederea 
implementării noii game de produse RotoSwing.

Potrivit cercetării de piaţă, trei aspecte sunt 
decisive pentru achiziţionarea mânerelor: 
ergonomie / manipulare (62%), design (61%) şi 
calitate (45%). Categoria ergonomie/manipulare 
se referă, în principal, la uşurinţa deschiderii şi 
închiderii, precum şi la senzaţia plăcută la 
atingere. Designul 
atrăgător presupune 
atât armonia dintre 
mâner şi cercevea, cât şi 
partea estetică, prin 
liniile curbe şi formele 
rotunjite.

Sondajul reliefează şi 
preferinţe clare în 
privinţa culorilor. Potrivit 
acestuia, constructorii şi 
proprietarii preferă 

combinaţia mânere albe - rame albe şi mânere 
în culori metalice - rame din lemn.

Al treilea criteriu ca importanţă (calitatea), 
vizează proprietăţile de stabilitate, rezistenţă şi 
durabilitate. Acestea sunt caracteristici care, 
după rezultatele studiului, sunt cel mai bine 
asociate cu aluminiul şi alte metale. Roto 
consideră demnă de luat în seamă și concluzia 
institutului cu privire la funcţia antiefracţie - și 
anume ca aceasta apare din ce în ce mai mult ca 
o cerinţă standard pentru mânerele de fereastra.

Ca element de noutate, RotoSwing include 
rozete mascate şi elemente laterale decorative, 
disponibile într-o gamă largă de culori din paleta 
RAL şi alte nuanţe speciale. Această nouă gamă 
de produse, prin uşurinţă în manevrare, prin 
calitate, durabilitate şi funcţionalitate, printr-un 
design atractiv şi avantaje ergonomice contribuie 
la creşterea potenţialului de diferenţiere.

Această componentă a sistemului modular de 
feronerie NT este disponibilă pentru ferestre în 
următoarele variante: standard, cu încuietoare, 
Secustik, “Tilt-first” şi “Push-to-open”. Pe lângă 
acestea, mai există patru versiuni diferite pentru 
uşi de balcon cu sau fără rulouri. Următorul pas 
în dezvoltarea acestui produs accesibil este 
planificat pentru finele lui 2010.

RotoSwing
Un plus pentru fereastra Dumneavoastră
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Afacerile cu tâmplărie, la graniţa dintre profi tabilitate şi insolvenţă

O analiză succintă a evenimentelor petrecute în ulti-

mele 18 luni relevă faptul că segmentul de tâmplărie 

termoizolantă s-a confruntat cu patru tipuri diferite 

de reacţii din partea elementelor sale componente. 

Astfel, au existat companii care au receptat încă din 

2009 impactul negativ al dezechilibrelor economice, 

consemnând pierderi de 40% - 50% din cifra de afaceri. 

Alte societăţi, benefi ciind de o experienţă managerială 

superioară, au reuşit să controleze destul de bine 

efectele recesiunii, având capacitatea de a împărţi în 

mod relativ egal pierderile pe fi ecare dintre ultimele 

două exerciţii fi nanciare. Şocul crizei economice a fost 

mai uşor de suportat de fi rmele din această categorie, 

pentru care parcursul descendent nu a fost la fel de 

abrupt, permiţând abordarea perioadei următoare 

de pe o poziţie mult mai echilibrată. În fi ne, s-au 

înregistrat şi situaţii particulare - puţine la număr - în 

care companiile au reuşit să implementeze planuri de 

investiţii în condiţii nefavorabile, benefi ciind fi e de un 

nivel optim de lichidităţi, fi e de condiţii preferenţiale 

de creditare. În aceste situaţii, s-a manifestat şi un 

proces accelerat de dezvoltare extensivă, prin preluarea 

reţelelor aferente celei de-a patra categorii de fi rme - 

şi anume acelea care nu au putut evita falimentul. 

Momentul nu este încă favorabil demarării unui 

proces fi nal de evaluare, dar este posibil ca mai mult 

de jumătate dintre cele peste 5.000 de companii care 

declarau acest obiect de activitate înainte de 2008 să 

se fi  declarat deja în insolvabilitate, unele urmând să 

dispară defi nitiv până în primăvara anului următor. 

Piaţa sistemelor de tâmplărie suferă 
transformări majore
O poziţie delicată continuă să aibă furnizorii de sisteme, 

care, prin limitarea câmpului de acţiune, îşi văd 

restrânse portofoliile de clienţi, chiar dacă din eviden-

ţele proprii sunt, de regulă, excluşi doar acei parteneri 

cu niveluri scăzute ale rulajului. Problema, din punctul 

de vedere al fi rmelor care comercializează profi le şi 

sisteme de feronerie, este în prezent aceea a cristalizării 

unui număr relativ mic de parteneri importanţi, cu 

o mult mai semnifi cativă putere de negociere, care 

vor pune o presiune certă asupra preţurilor de livrare. 

Dat fi ind faptul că majoritatea costurilor cu materiile 

prime au crescut în ultimul an, singura posibilitate de 

reducere este aceea de limitare a profi tului. Aceasta va 

determina ca - şi pe această piaţă - trendul să fi e tot de 

agregare şi chiar de schimbare a clasamentelor, întrucât 

producătorii vor avea tendinţa de a se orienta spre cele 

mai favorabile oferte. Atât pe segmentul profi lelor 

din PVC, cât şi pe cel al sistemelor din aluminiu se 

remarcă o restrângere a ofertei, în sensul dispariţiei 

unui număr important de mici furnizori, precum şi o 

modifi care semnifi cativă a structurii livrărilor. Dacă 

până în 2008, cota cea mai semnifi cativă în cifra de 

afaceri (peste 50%) era deţinută de seriile economice, 

în acest moment se constată o reorientare a cererii 

spre sortimentele cu performanţe superioare. Acesta 

este motivul pentru care mulţi furnizori au înregistrat 

o diminuare mult mai rapidă a livrărilor cantitative, în 

comparaţie cu declinul cifrei de afaceri. De asemenea, 

pentru companiile care nu furnizau produse de 

înaltă calitate, aceasta a fost principala premiză a 

excluderii de pe piaţă. Nu înseamnă însă că sistemele 

economice nu deţin în continuare supremaţia, ceea 

ce este destul de normal pe o piaţă în care decizia 

de achiziţie se adoptă preponderent după criteriul 

de preţ, însă decalajul dintre acestea şi modelele 

premium a scăzut semnifi cativ. Mutaţii au avut loc 

şi în direcţia opusă, în sensul că gama de sisteme a 

unor companii axate exclusiv până nu demult pe 

ideea de ultraperformanţă s-a fl exibilizat vizibil, 

incluzând şi profi le mai accesibile, pentru a facilita 

ofertarea pe un segment de piaţă care nu mai fusese 

vizat anterior. Se poate, aşadar, susţine că, odată cu o 

evidentă restrângere a „câmpului de luptă”, pe acesta 

continuă să fi e prezenţi cei mai puternici protagonişti, 

care îşi dispută zone teritoriale tot mai limitate şi 

concurează mai degrabă la nivel psihologic, încercând 

să-şi convingă potenţialii colaboratori de avantajele 

ofertei proprii. Evident, sunt aplicate şi strategii afl ate 

la limita concurenţei loiale, însă fenomenul respectiv 

este cu mult mai puţin prezent faţă de perioada de 

maximă emulaţie a sectorului.

Producătorii îşi identifi că noi 
oportunităţi de afaceri
S-ar putea crede că fi rmele de tâmplărie au ieşit 

oarecum câştigătoare din acest proces şi nu au 

altceva de făcut decât să aştepte să fi e abordate de 

către furnizorul care iese victorios din confruntarea 

cu competitorii săi. Această aserţiune este departe 

de a fi  adevărată, în sfera producţiei aplicându-se o 

selecţie la fel de riguroasă ca în cazul precedent, deşi 

mecanismele sunt oarecum diferite. Deseori, în ultima 

perioadă, au fost întâlnite situaţii de companii devenite 

„indezirabile” pentru furnizorii proprii (din motive 

de neonorare a creanţelor) şi care au fost refuzate de 

concurenţii direcţi ai acestora, atunci când au solicitat 

diferite cantităţi de mărfuri. Atitudinea denotă nu atât 

o solidaritate de breaslă, cât mai degrabă o încercare de 

autoapărare şi protejare a propriilor interese. De altfel, 

mulţi manageri au constatat o înăsprire a condiţiilor 

de acordare a creditelor-furnizor, perioadele de graţie 

diminuându-se drastic şi fi ind tot mai des preferată 

metoda plăţii la facturare (fără a mai vorbi despre 

respingerea instrumentelor bancare ce nu au un grad 

sufi cient de credibilitate). Situaţia a dus rapid la o 

selectare riguroasă a pieţei, multe fi rme ce apelau la 

procedee neconcurenţiale şi incorecte văzându-se 

nevoite să-şi restructureze activitatea. În prezent, pe 

piaţă au ajuns să se afl e în competiţie mai puţin de 

200 de societăţi având capacităţi de producţie 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 

fabricaţia de produse destinate livrării la export. Soluţia 

pare, pe termen scurt, câştigătoare, întrucât fi rmele din 

România benefi ciază, încă, de avantajul unui cost de 

producţie mai scăzut, pe fondul cheltuielilor mai mici 

pentru remunerarea forţei de muncă, în comparaţie 

cu societăţile din Europa de Vest. Un alt atu deţinut 

de companiile autohtone este acela al prestării unor 

servicii relativ ieftine de montaj, ceea ce face ca 

preţurile fi nale practicate de acestea să fi e uneori şi 

la jumătate din cele uzuale pe pieţele din străinătate. 

În ceea ce priveşte situaţia pe plan local, este de 

remarcat o anomalie legată de infl exibilitatea în ceea 

Finalul anului surprinde branşa de ferestre şi faţade 

cortină din România într-o ipostază diferită faţă 

de cea corespunzătoare domeniului autohton al 

construcţiilor, în sensul că, pe această nişă, situaţia 

pare a se fi  clarifi cat mult mai rapid. Aşa cum se 

estima încă din prima parte a lui 2010, fenomenul 

de agregare a activităţii s-a accelerat, iar principalele 

companii active pe piaţă au reuşit să identifi ce breşele 

necesare care să asigure o acoperire satisfăcătoare 

a capacităţilor de producţie. Cu toate că, din punct 

de vedere valoric, vânzările totale s-au contractat de 

la valoarea de un miliard de euro, cât era înainte de 

începerea recesiunii, la aproximativ 400 de milioane 

de euro în prezent, regresul nu a fost atât de evident 

pe cât arată cifrele. Anumite oportunităţi care au 

apărut în ultima perioadă au determinat o stabilizare 

relativ rapidă a situaţiei, cele mai multe companii 

fi ind preocupate, la sfârşitul lui 2010, să evalueze 

pierderile suferite în timpul crizei, trasând liniile 

directoare pentru perioada următoare. 
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ce priveşte discounturile acordate clienţilor. S-a creat o 

cutumă, caracterizată prin faptul că reducerile de preţ 

se refl ectă, de fapt, în diminuări ale calităţii produsului 

fi nit şi/sau prin întârzierea nepermisă a livrării mode-

lelor comandate. O piedică în calea producătorilor, prin 

eliminarea căreia s-ar putea obţine o îmbunătăţire 

semnifi cativă a activităţii în branşă, este legată de 

sistemul dezavantajos de taxare fi scală la care sunt 

aceştia supuşi, prin care se încurajează transferul unei 

părţi a activităţii în zona „gri” a conomiei. Cea mai gravă 

problemă din acest punct de vedere, care afectează în 

mod cert productivitatea şi calitatea lucrărilor execu-

tate, este constituită de suprataxarea forţei de muncă. 

Prin aplicarea unor cote de 40% pentru asigurările 

sociale şi de sănătate, activitatea fi rmelor de tâmplărie 

este realmente sufocată, împiedicându-le să aplice 

strategii optime de cointeresare a personalului şi de 

retribuire corectă a acestuia. Reducerea acestui nivel ar 

fi  binevenită pentru consolidarea poziţiei companiilor 

care au mai rămas active în branşă, creând premisele 

dezvoltării sustenabile a acestui domeniu. 

Completare a legislaţiei comunitare, 
prin certifi catele de efi cienţă energetică
O problemă  de actualitate care-i priveşte în egală 

măsură pe producători şi pe furnizori este aceea a 

atestării conformităţii. În urma adoptării amenda-

mentului A1 la standardul de produs SR EN 14351-1, 

a fost legiferată posibilitatea transferului în sistem 

de tip cascadă a rezultatelor rapoartelor de testare. 

Astfel, procedura de aplicare a marcajului CE este mult 

simplifi cată, fi ind facilitat accesul pe piaţă al companiilor 

de mici dimensiuni. Ceea ce par a nu înţelege, însă, cei 

mai mulţi manageri este faptul că simplul transfer al 

acestei documentaţii ce atestă încadrarea caracteristicilor 

de performanţă în anumite clase descrise în normativ, 

coroborat cu elaborarea unei declaraţii de conformitate 

,nu este sufi cient pentru a demonstra compatibilitatea 

produselor cu utilizarea preconizată a acestora. Deși în 

sistemul AoC 3 se precizează că realizarea controlului 

fabricii (FPC) se afl ă în responsabilitatea fabricantului şi 

nu presupune obligativitatea colaborării cu un organism 

specializat de verifi care, nu înseamnă că FPC este o 

procedură la care se poate renunţa. Din păcate, factorii 

de decizie ai fi rmelor locale au procedat la fel ca în cazul 

implementării sistemelor de management al calităţii 

conform ISO 9001:2000, optând să adopte o atitudine 

formală şi rezumându-se la completarea unui formular. 

Această realitate descalifi că în mare măsură fi rmele 

din România, care compromit ideea de conformitate şi 

transferă în derizoriu conceptul de marcaj CE. Mai trebuie 

subliniat faptul că această modalitate de abordare este 

încurajată şi de lipsa de fermitate a organelor de supra-

veghere şi control al pieţei, care nu îşi asumă atribuţiile ce 

le revin. Nu înseamnă că în România nu există fi rme care 

respectă prevederile legale în ceea ce priveşte fabricaţia 

de ferestre, însă acestea sunt minoritare. Din fericire, la 

nivelul Uniunii Europene în acest moment se pregăteşte 

un nou pachet legislativ care are rolul de a completa 

prevederile actualului standard. Denumit generic Atestat 

de Efi cienţă Energetică (EAD), sistemul va impune un 

model suplimentar de marcaj, pentru aplicarea căruia 

va fi  necesară parcurgerea altor proceduri de verifi care. 

Este de aşteptat ca acestea să fi e mult mai restrictive faţă 

de cele folosite în cazul marcajului CE, pentru a se evita o 

situaţie similară celei curente. 

Ultimul cuvânt aparţine clienţilor
Evident, piaţa locală este eterogenă şi nu include 

exclusiv elemente negative. Practic, se pot identifi ca 

încă oferte de calitate, companii performante, la care 

lucrează echipe înalt specializate, ce ar putea face faţă 

cerinţelor din orice ţară a Europei Occidentale. Dovada 

incontestabilă în acest sens este faptul că multe fi rme 

din România reuşesc cu succes să realizeze cea mai mare 

parte a cifrei de afaceri din relaţii comerciale derulate pe 

alte pieţe, unde nivelul de exigenţă este foarte ridicat. 

De asemenea, gradul de informare a clienţilor din 

România s-a majorat destul de mult în ultima perioadă, 

mulţi benefi ciari înţelegând avantajele achiziţiei unor 

ansambluri performante, precum şi importanţa realizării 

unui montaj profesional. Există şi optimişti incurabili 

care speră că, odată cu fi nalizarea crizei, domeniul va fi  

„curăţat” defi nitiv de elementele dăunătoare şi contra-

productive, lăsând drum liber companiilor care adoptă 

o atitudine compatibilă cu aceea a fi rmelor din Uniunea 

Europeană. Ca întotdeauna, realitatea se va plasa undeva 

în zona de mijloc, în sensul că, deşi o mare parte dintre 

„impostori” vor renunţa la afacerile de pe segmentul 

respectiv, vor exista destui care să profi te încă de rata 

mare de rentabilitate pe care o oferă acest domeniu. Este 

sigur, însă, faptul că acţiunea de segregare naturală va 

continua până la dispariţia completă a neconformităţilor, 

iar competenţa şi capacitatea de alegere în cunoştinţă de 

cauză a clienţilor vor accelera acest proces. 

 Ovidiu ŞTEFĂNESCU 
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Marcajul CE şi calitatea ferestrelor, teme dezbătute la conferinţa SRAC

Lucrările au fost deschise de Alexandru Stoichiţoiu, care 

a subliniat importanţa parteneriatului dintre organi-

zaţia pe care o reprezintă şi reputatul institut german 

de testare a ferestrelor, IFT Rosenheim. „Colaborarea pe 

care am lansat-o în urmă cu un an, cu ocazia conferinţei 

Rosenheimer Fenstertage, s-a dovedit a fi  un proiect 

de succes, în prezent laboratorul din Bucureşti având 

o dotare complexă şi putând efectua, în acest context, 

o mare diversitate de încercări prin care să se verifi ce 

conformitatea ansamblurilor de tâmplărie termo-

izolantă. Din punct de vedere organizatoric, lucrăm 

sub notifi carea organizaţiei germane, testările fi ind 

realizate în România, iar rapoartele sunt elaborate şi 

parafate la sediul din Rosenheim. Faptul că am reuşit 

să aducem în România acest tip de serviciu de cea mai 

înaltă calitate constituie o şansă unică pentru fabri-

canţii locali de a-şi atesta produsele în condiţii similare 

celor existente în statele din Europa de Vest, la preţuri 

competitive”, a subliniat Alexandru Stoichiţoiu.

Descrierea detaliată a procesului 
de atestare a conformităţii
Prima temă a seminarului a fost susţinută de David 

Hepp, care, în cadrul expunerii, a evidenţiat caracte-

risticile principale aferente procesului de atestare a 

conformităţii ansamblurilor de tâmplărie termoizo-

lantă. Pe scurt, acesta a arătat că elementele esenţiale 

în atestarea conformităţii produsului sunt încercările 

iniţiale (ITT) şi controlul producţiei în fabrică (FPC). 

Prima etapă din cadrul ITT este descrierea produsului 

(cu precizări referitoare la utilizarea preconizată, 

mod de funcţionare, elemente componente etc.). 

Urmează eşantionarea, în timpul căreia sunt selectate 

specimenele reprezentative pentru familia de produse 

pentru care se doreşte realizarea raportului de testare. 

În continuare, are loc verifi carea propriu-zisă, afl ată în 

sarcina organismul notifi cat şi eliberarea raportului de 

încercare. Următoarea etapă şi prima din cadrul FPC 

implică aplicarea prevederilor proiectate de furnizorul 

de sistem,  controlul documentelor şi proceselor, cali-

fi carea personalului, verifi carea periodică a produsului 

pe un stand de probe, evaluarea internă într-un interval 

prestabilit a controlului fabricaţiei produsului, opera-

ţiuni realizate de specialişti desemnaţi de producător. 

În fi nal, are loc aplicarea marcajului CE, după redactarea 

declaraţiei de conformitate CE.

David Hepp a mai menţionat că este recomandată şi 

o evaluare (audit) de terţă parte (voluntar) pentru 

sistemul FPC, după programul de certifi care stabilit de 

IFT Rosenheim. În acest caz, organizaţia primeşte şi un 

certifi cat de calitate, care atestă nivelul de performanţă 

a produsului său.  

Testări multiple, realizate în România
După expunerea invitatului din Germania, a luat 

cuvântul directorul executiv al SRAC, care a făcut câteva 

precizări importante legate de parteneriatul dintre 

instituţia pe care o reprezintă şi IFT Rosenheim. De 

asemenea, acesta a prezentat serviciile pe care SRAC 

le oferă fi rmelor din România, dintre acestea putând 

fi  amintite certifi carea de terţă parte a produselor de 

tâmplărie. În ceea ce priveşte activitatea de testare 

a ferestrelor, SRAC deţine toate echipamentele 

necesare realizării atât a încercărilor obligatorii în 

cadrul marcajului CE, cât şi a celor care atestă calitatea 

produsului (rezistenţa la impact, deschideri-închideri 

repetate, forţe de acţionare, rezistenţa mecanică), 

toate acestea fi ind defi nite în standardul european 

armonizat SR EN 14351-1. De asemenea, laboratorul 

SRAC este dotat pentru verifi carea periodică a vitrajelor 

izolante, conform SR EN 1279-6, precum şi pentru 

testarea rezistenţei sudurii colţurilor la elementele din 

PVC. Alexandru Stoichiţoiu a mai subliniat faptul că 

organizaţia pe care o administrează pune la dispoziţia 

benefi ciarilor servicii de certifi care a controlului 

producţiei în fabrică.  Astfel, se oferă posibilitatea 

accesului la aşa-numitul paşaport de produs și certifi cat 

de conformitate ift-Q-Zert.

Calitatea ferestrelor, în atenţia 
reprezentanţilor SRAC
Secţiunea de prezentări a fost încheiată de intervenţia 

şefului departamentului de testare a ferestrelor din 

cadrul SRAC - Georgeta Neagu - care a realizat o trecere 

în revistă a principalelor probleme întâmpinate în 

activitatea practică, în special atunci când companiile 

optează pentru preluarea rapoartelor de testare ITT 

în sistem de tip cascadă. Dintre cele mai frecvente 

nereguli, se remarcă neclaritatea ce planează asupra 

tipului/tipurilor de sisteme pentru care s-a încheiat 

contractul de licenţă, documentaţii de sistem 

incomplete, neactuale sau netraduse în limba română, 

lipsa întregului raport de încercări care conţine date 

importante referitoare la tipul produsului, numele 

laboratorului notifi cat care a realizat verifi cările, descri-

erea eşantionului, metoda de încercare utilizată etc. 

Practic prin această documentaţie, fabricantul trebuie 

să demonstreze că produsul său funcţionează identic 

cu acela care a fost utilizat pentru raportul ITT. În fi nal, 

specialistul SRAC a realizat o descriere a conceptului de 

calitate a ferestrelor, arătând că încercările efectuate 

după metode uniforme, care vizează caracteristicile 

de performanţă obligatoriu de determinat în vederea 

redactării declaraţiei de conformitate şi aplicării marca-

jului CE, constituie un tip de licenţă a produsului (ce 

permite circulaţia liberă a acestuia în spaţiul economic 

european) şi nu are nicio legătură cu însemnele de 

calitate. De asemenea, Georgeta Neagu a mai afi rmat 

că rezultatele înscrise în raportul de testare ITT nu 

reprezintă o garanţie în ceea ce priveşte performanţele 

tehnice ale ferestrei livrate pe piaţă. Pentru păstrarea 

unei calităţi constante a produsului, un rol primordial 

revine FPC. O metodă recomandată pentru a cunoaşte 

nivelul de performanţă a unui element de tâmplărie ce 

urmează a fi  instalat în cadrul unei construcţii ar fi  aceea 

a inspecţiei acestui produs direct pe şantier, conco-

mitent cu aplicarea de verifi cări asupra unui eşantion 

preluat aleatoriu din fl uxul de fabricaţie. Calitatea unei 

ferestre este determinată de sistemul unitar proiectat 

de furnizor, în cadrul căruia orice element component 

este corelat cu celălalt, asigurând funcţionalitate 

şi fi abilitate (dacă se schimbă un element, întregul 

proiect trebuie reevaluat). Pentru a se garanta menţi-

nerea performanţelor de calitate la nivelurile stabilite 

şi adaptarea permanentă a fabricaţiei la noile cerinţe, 

se recomandă certifi carea de terţă parte a FPC, cu atât 

mai mult în cazul preluării în cascadă a rezultatelor ITT, 

a mai menţionat reprezentantul SRAC.

La sfârşitul lunii septembrie, Societatea Română 

pentru Asigurarea Calităţii (SRAC) a organizat la 

Sinaia, în cadrul complexului Cazino, conferinţa 

anuală „CCF 2010 - Calitate şi siguranţă în func-

ţionare”. Desfăşurată timp de trei zile, manifes-

tarea a reunit numeroşi specialişti din România, 

precum şi reputaţi experţi internaţionali. În acest 

context, unul dintre seminariile care au captat 

atenţia invitaţilor a fost cel intitulat „Marcajul 

CE şi calitatea ferestrelor în România”, în cadrul 

căruia au fost abordate subiecte de actualitate 

ale pieţei autohtone de tâmplărie termoizolantă. 

La eveniment au susţinut prelegeri David Hepp - 

director adjunct al departamentului de inspecţie 

şi supraveghere din cadrul IFT Rosenheim, 

Alexandru Stoichiţoiu - director executiv al SRAC 

şi Georgeta Neagu - şef al departamentului de 

testare a ferestrelor din cadrul SRAC. 
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Păreri pertinente referitoare 
la subiectele abordate
Ulterior, a avut loc o sesiune de discuţii libere, la care 

au participat activ numeroşi specialişti, fi ecare dintre 

aceştia exprimându-şi opinia în legătură cu elemente 

specifi ce ale tematicilor abordate. În continuare, sunt 

prezentate pe scurt cele mai interesante luări de 

poziţie.

David Hepp, reprezentant IFT Rosenheim: „În 

Germania, graţie aplicării sistemului de tip cascadă, 

procedurile de atestare ale conformităţii au fost simpli-

fi cate extrem de mult, astfel încât procesul durează 

foarte puţin. Astfel, toţi cei aproximativ 6.000 de 

producători locali au aplicat marcajul CE și aproximativ 

60% dintre aceştia au fi nalizat procedurile de certifi -

care a conformităţii fabricaţiei cu organisme de terţă 

parte. Inspecţiile sunt realizate, de cele mai multe ori, 

pe standuri proprii, care trebuie să fi e calibrate periodic. 

În cazul în care nu dispun de asemenea dotări, apelează 

la laboratoare specializate. Acest lucru este complet 

normal, întrucât standardul armonizat impune apli-

carea sistemului 3 de atestare a conformităţii, în cadrul 

căruia FPC este în responsabilitatea fabricantului, 

acestea dovedind similitudinea dintre caracteristicile 

reale ale produsului şi cele înscrise în declaraţia sa de 

conformitate. În ceea ce priveşte înscrierea documenta-

ţiei într-un Registru Unic, legea comunitară nu impune 

acest lucru, decizia fi ind de competenţa autorităţilor de 

reglementare a pieţei din fi ecare stat membru al UE”.

Valentin Petrescu, preşedinte al PPTT: 
„Referitor la aplicarea marcajului CE, organizaţia 

noastră susţine respectarea strictă a prevederilor 

standardului european, care stipulează, în mod explicit, 

posibilitatea utilizării sistemului de tip cascadă şi nu 

impune alte obligaţii pentru producători, în sensul plăţii 

unor taxe suplimentare către organisme publice pentru 

aşa-numite servicii de gestionare a listei de fi rme care 

au parcurs aceste proceduri. PPTT va face în continuare 

eforturi de popularizare în rândul membrilor proprii - şi 

nu numai - a conţinutului normei comunitare, pentru 

a-i determina pe aceştia să intre în legalitate. De altfel, 

avem cunoştinţă de situaţii deosebit de grave în care, 

chiar şi în urma unor reclamaţii explicite înaintate 

către autorităţile responsabile, prin care acestea erau 

informate că există practici de plasare pe piaţă a unor 

produse fără marcaj CE, instituţiile statului nu au luat 

nicio măsură coercitivă. Este necesar ca, în acest sens, 

să fi e aplicate rapid toate corecţiile necesare”. 

Alexandru Stoichiţoiu, director executiv al 
SRAC: „Este foarte important de făcut distincţia între 

marcajul de calitate şi cel de conformitate. Toată lumea 

trebuie să înţeleagă faptul că marcajul CE reprezintă, 

de fapt, o dovadă a conformităţii cu nişte cerinţe 

minimale de siguranţă şi de concordanţă cu intenţia 

de utilizare, iar nerespectarea acestor principii poate 

aduce prejudicii grave utilizatorilor. Din păcate, odată 

cu înăsprirea condiţiilor pe piaţa de profi l, din cauza 

efectelor negative generate de recesiunea economică 

pe care o traversăm în prezent, multe companii aleg 

să procedeze la înlocuirea sistemelor componente cu 

variante mai ieftine, care nu corespund din punct de 

vedere tehnic şi afectează în mod direct performanţele 

produsului fi nit. Aceste fi rme, din cauza restricţiilor 

fi nanciare la care sunt supuse, nu mai apelează la insti-

tuţiile de testare pentru a verifi ca proprietăţile noului 

produs, astfel încât se plasează în mod inevitabil pe o 

poziţie de ilegalitate. De aceea, considerăm important 

procesul de informare a benefi ciarului fi nal, care ar 

trebui să înveţe să se intereseze exact de acele aspecte 

determinante pentru funcţionalitatea, durabilitatea şi 

fi abilitatea ferestrelor”.

Georgeta Neagu, reprezentant al SRAC: 
„Calitatea produselor de tâmplărie rămâne obiectivul 

nostru principal. Procedura de certifi care de terţă parte 

a controlului producţiei în fabrică, oferită de instituţia 

noastră în parteneriat cu IFT Rosenheim, garantează 

menţinerea în timp a calităţii produsului, precum şi 

a condiţiilor în care acesta este fabricat. Încă o dată, 

este necesară menţiunea că procedura devine foarte 

importantă atât pentru producător, cât şi pentru piaţa 

de desfacere, în mod special în cazul preluării în sistem 

de tip cascadă a încercărilor iniţiale ITT de la furnizorul 

de profi le”.

Doina Toma, şef de serviciu în cadrul 
direcţiei generale de tehnică în construcţii a 
Ministerului Dezvoltării Regionale şi Turismului 
(MDRT): „Este o practică europeană aceea ca auto-

rităţile de reglementare sau cele de supraveghere 

a pieţelor să efectueze verifi cări ale corectitudinii 

modului în care sunt implementate procesele de 

atestare a conformităţii - în speţă, aplicarea marca-

jului CE la produsele de tâmplărie termoizolantă - 

doar la reclamaţiile venite din partea unor fi rme 

care activează pe piaţa de profi l sau la cele făcute de 

benefi ciari. Situaţiile de autosesizare sunt aproape 

inexistente în UE. În acelaşi timp, trebuie precizat că 

sumele alocate pentru realizarea de controale sunt 

destul de mari, iar în cazul în care neregulile nu se 

confi rmă, cheltuielile le suportă ministerul de resort. 

În prezent, se afl ă în curs de elaborare o normă tehnică 

specială ce va deveni disponibilă în primul semestru 

din 2011, în cadrul căreia vor fi  incluse niveluri limită 

valabile în România pentru toate caracteristicile de 

performanţă aferente produselor la care se referă 

standardele europene armonizate”.

Mircea Dogaru, inspector de specialitate în 
cadrul Inspectoratului de Stat în Construcţii (ISC): 
„Statutul unităţilor teritoriale ale ISC prevede indepen-

denţa acestora, astfel încât este difi cil de coordonat 

de la sediul central întreaga activitate. Ne propunem  

instituirea unui sistem funcţional de raportare, 

astfel încât să optimizăm procesul de supraveghere a 

pieţei. Desigur, avem informaţii legate de nereguli în 

domeniul aplicării marcajului CE la ansamblurile de 

tâmplărie termoizolantă şi încercăm să luăm măsurile 

prevăzute de regulamentul propriu de funcţionare, 

care prevede sancţiuni cum ar fi  interzicerea plasării 

pe piaţă sau, după caz, a comercializării. Din cauza 

unei interpretări răuvoitoare a legislaţiei, inspectorii 

noştri sunt descurajaţi în demersul de a aplica pedepse 

drastice, motivul fi ind acela al existenţei unui anumit 

grad de responsabilitate individuală”.

Daniela Badea, director de calitate la Corina 
Gealan: „Noi am optat pentru realizarea pe cont 

propriu unor încercări complete ale caracteristicilor de 

performanţă, fără a apela la sistemul de tip cascadă, 

implementând și certifi catul de conformate ift-Q-

Zert. Demersul respectiv ne-a ajutat foarte mult, mai 

ales în ceea ce priveşte activitatea de export. Am 

înregistrat situaţii atipice, în care parteneri din Elveţia 

ne-au selectat în detrimentul unor companii din 

state puternic industrializate din Europa, cu o mare 

expertiză în domeniu, pentru motivul că produsele 

noastre au performanţe superioare. La fel se întâmplă 

şi în Italia, unde marcajul CE constituie primul detaliu 

asupra căruia se informează benefi ciarii. Din păcate, 

în România lucrurile nu au evoluat într-o asemenea 

măsură. Totuşi, trebuie subliniat faptul că decizia de a 

realiza pachetul complet de teste a indus avantaje certe 

pentru Corina Gealan, consolidând imaginea fi rmei în 

ceea ce priveşte calitatea”.

 Ovidiu ŞTEFĂNESCU



16  FEREASTRA  Nr. 81 - NOIEMBRIE-DECEMBRIE 2010

ACTUALITATE

"Ferestrele verzi", subiectul central la Rosenheimer Fenstertage 2010

Dezvoltarea durabilă, efi cienţa energetică şi implemen-

tarea unor strategii ecologice coerente constituie provo-

cările cele mai importante pentru industria de ferestre 

şi faţade cortină în anii următori. Exemplul energiilor 

regenerabile reprezintă o dovadă concludentă a faptului că 

tendinţa respectivă se va manifesta pe termen lung, exis-

tând şanse mari să se transforme în forţa motrice principală 

a economiei mondiale. La fel ca şi utilizarea propulsoarelor 

electrice în industria auto, elementele din cadrul sistemelor 

de acoperire a unei clădiri vor avea un rol hotărâtor în 

următoarea perioadă, constituindu-se în potenţiale 

suporturi ale resurselor regenerabile. Similitudinile dintre 

cele două domenii de activitate nu sunt întâmplătoare, atât 

transporturile, cât şi construcţiile fi ind mari consumatoare 

de energie. În ambele cazuri, utilizarea panourilor fotovol-

taice s-a dovedit a reprezenta o soluţie viabilă. Planifi carea, 

defi nirea cerinţelor, proiectarea şi delimitarea procedurilor 

de verifi care au devenit, cu timpul, operaţiuni tot mai 

complexe, iar în acest context, introducerea certifi catelor 

de sustenabilitate s-a transformat rapid într-o urgenţă 

de prim rang, referitoare la toate procedurile de atestare 

aplicate în sectorul construcţiilor. De aceea, specialiştii IFT 

Rosenheim au ca prioritate de bază informarea corectă a 

tuturor membrilor branşei asupra principalelor inovaţii din 

sector. Ediţia din 2010 a reuniunii Rosenheimer Fenstertage 

a conţinut mai mult de 30 de prezentări şi ateliere de 

lucru, auditoriul fi ind format din experţi consacraţi şi 

reprezentanţi ai autorităţilor. Ideea centrală a conferinţei, 

ce s-a păstrat încă de la prima manifestare de acest fel (care 

a avut loc în anii ´60) - şi anume aceea de a oferi industriei 

de profi l soluţii fezabile la problemele întâmpinate în 

activitatea practică - a fost susţinută şi completată, de-a 

lungul timpului, prin expunerea rezultatelor obţinute în 

urma derulării unor programe de cercetare, precum şi prin 

oferta unor servicii de un înalt nivel calitativ.  

Efi cienţa energetică - subiect afl at pe prima 
pagină a tuturor agendelor strategice
Toţi membrii industriei de tâmplărie temoizolantă au 

căzut de acord asupra faptului că acest element ar putea 

constitui, în viitorul apropiat, principalul impuls de dezvol-

tare în domeniu. Directiva europeană de efi cientizare a 

imobilelor din punct de vedere energetic (EPBD) impune 

ca, până la sfârşitul acestui deceniu, toate clădirile noi să 

se caracterizeze printr-un nivel extrem de scăzut al consu-

mului. De aceea, regulamentul naţional din Germania, în 

varianta sa actualizată (EnEV 2012), alături de ghidurile ce 

formulează principalele linii directoare de fi nanţare, elabo-

rate de Institutul german de creditare pentru reconstrucţie 

(KfW), prevăd limitări succesive ale consumului în perioada 

următoare, conform principiului „sprijinire şi provocare”. În 

orice caz, este cert faptul că atenţia se va focaliza, în conti-

nuare, pe abordările integrate, ce presupun catalizarea 

întregului proces de economisire prin implementarea 

conceptelor de ventilare descentralizată, automatizare a 

ansamblurilor mobile de tâmplărie, utilizare a energiei 

solare etc. De asemenea, este interesant că accentul 

va fi  pus mai puţin pe obţinerea exclusivă a unor valori 

scăzute ale coefi cientului de transfer termic. O astfel de 

strategie are avantajul de a aduce benefi cii suplimentare 

prin promovarea inovaţiilor şi asigurarea competitivităţii 

economiilor naţionale care le implementează. Este de la 

sine înţeles că obiectivele de optimizare a transmisivităţii 

termice a sistemelor de profi le, ansamblurilor vitrate şi 

panourilor vor fi  în continuare urmărite cu stricteţe. Noile 

materiale utilizate, modifi carea geometriei sistemelor şi 

modalităţile revoluţionare de fi nisaj câştigă tot mai mult 

teren în ceea ce priveşte popularitatea unor asemenea 

soluţii tehnice, la fel cum tehnologia de lipire a geamului 

induce posibilitatea proiectării unor ansambluri uşoare 

şi rigide, în acelaşi timp. Eforturi intense sunt depuse în 

direcţia perfecţionării sistemului de vitraje vidate (panouri 

VIG) pentru fabricaţia geamurilor termoizolante, precum 

şi pentru optimizarea sortimentelor cu trei foi de sticlă în 

vederea îmbunătăţirii caracteristicilor acestora, concomi-

tent cu limitarea masei. Nu trebuie uitată nici compatibili-

tatea cu utilizarea preconizată. Toate acestea determină ca 

specialiştii IFT Rosenheim să se asigure în continuare prin 

metodele specifi ce (măsurări, încercări, verifi cări, proiecte 

de cercetare, elaborări de ghiduri specializate şi evaluări 

ale calităţii) că valorile caracteristicilor de performanţă 

se încadrează în limitele impuse prin regulamentul EnEV. 

Îmbunătăţiri substanţiale ale calităţii vor putea fi  obţinute 

prin perfecţionarea metodelor de conectare cu zidăria şi 

aplicarea unor controale stricte direct la locul de montaj. 

Pentru a se asigura de funcţionalitatea acestei metode, 

specialiştii institutului au lansat o colaborare cu organizaţia 

profesională RAL, alături de experţii acesteia fi ind modifi -

cate şi perfecţionate manualele de instalare, defi nite noi 

detalii de design şi calculate valorile caracteristice necesare 

pentru a asigura respectarea exigenţelor EnEV. Astfel s-a 

ajuns la performanţa determinării valorii coefi cientului 

de transfer termic doar prin aplicarea unor formule de 

calcul şi a unor proceduri de simulare. Pentru a veni în 

sprijinul producătorilor care sunt obligaţi să demonstreze 

parcurgerea procedurilor de atestare a conformităţii 

(în vederea aplicării marcajului CE), pentru mai multe 

variante constructive posibile, specialiştii IFT Rosenheim 

au dezvoltat o procedură specială de identifi care a gradului 

de izolare termică. Prin intermediul acesteia, micii între-

prinzători au posibilitatea de a obţine probele necesare, 

realizând pe cont propriu toate calculaţiile. În aceste cazuri, 

se aplică următoarele premise: aplicaţia software utilizată 

trebuie să fi e certifi cată, iar rularea sa adaptată de experţi 

la specifi cul fl uxului de producţie respectiv; este necesară 

urmarea unor cursuri de specializare a personalului care 

se ocupă de această activitate; trebuie folosită o bază de 

date online care include exclusiv informaţii referitoare la 

caracteristicile de performanţă ale materialelor utilizate. 

O zonă care are un potenţial substanţial de optimizare şi 

a fost destul de puţin exploatată până în acest moment 

este constituită de efi cienţa energetică în timpul sezonului 

estival, prin utilizarea unor dispozitive moderne de 

umbrire, a unor tehnologii de direcţionare a energiei solare 

şi a unor dispozitive de ventilaţie cu înalte performanţe. Pe 

aceste din urmă domenii, IFT Rosenheim se va focaliza în 

următoarea perioadă, specialiştii implicaţi în proiect având 

ca obiectiv identifi carea valorilor caracteristice cheie şi a 

tuturor variabilelor ce exercită o infl uenţă incontestabilă. 

Sustenabilitatea sau combinarea principiilor 
economice, ecologice şi sociale
Schimbările climatice drastice pe care le consemnează 

planeta în acest moment, precum şi creşterea preţurilor la 

Trendul actual ce se manifestă în domeniul construc-

ţiilor şi impune aplicarea unor strategii ferme de 

asigurare a sustenabilităţii, efi cienţei energetice 

şi protecţiei mediului, sintetizat sub titulatura de 

„clădiri verzi”, are toate şansele de a se extinde la 

nivel internaţional, devenind, astfel, un element de 

ghidaj şi coordonare a economiei globale. Sistemele 

de anvelopare a imobilelor (cum ar fi  ferestre, faţade 

cortină şi alte elemente vitrate) exercită o infl uenţă 

considerabilă atât asupra consumului de energie, 

cât şi asupra confortului utilizatorilor. Aceste reali-

tăţi incontestabile au făcut necesară reunirea unui 

număr important de experţi la congresul organizat 

de institutul german de testare IFT Rosenheim, 

care s-a dovedit din nou a fi  gazda cea mai potrivită 

pentru a soluţiona problemele specifi ce branşei de 

profi l. Cei 987 de experţi din peste 25 de state care au 

fost prezenţi la eveniment au căzut de acord asupra 

faptului că Rosenheimer Fenestertage reprezintă 

cea mai importantă reuniune internaţională în 

cadrul căreia sunt analizate în profunzime aspectele 

menţionate anterior.  
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energie şi materii prime au determinat guvernele statelor 

europene să aplice măsuri fără precedent de limitare a 

consumului. În acest context, exigenţele incluse în actele 

normative au fost duse la extrem în cadrul versiunii 

2008 a EPBD, deoarece toţi factorii de decizie comunitari 

conştientizează faptul că o mare parte a pierderilor 

energetice au ca principală cauză 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 

în Germania (BVB), alături de cel al Consiliului federal 

pentru dezvoltare durabilă (DGNB) stabilesc împreună 

64 de factori de natură ecologică, economică, tehnică 

şi socio-culturală, ce au un impact direct asupra acestei 

caracteristici. Astfel, determinarea unor valori precise 

pentru fi ecare dintre aceştia devine alternativa modernă 

a domeniului construcţiilor. Conceptul de design şi cel 

de producţie vor putea fi  comparate într-o manieră 

explicită, fi ind astfel aduse benefi cii nete investitorilor şi 

proprietarilor de imobile. Elementul central al evaluării 

sustenabilităţii este reprezentat de  aşa-numita Declaraţie 

Ecologică a Produsului (EPD), elaborată în conformitate cu 

prevederile ISO 14025 - „Etichete de mediu şi declaraţii. 

Principii şi proceduri” sau EN 15804 - „Sustenabilitatea 

lucrărilor de construcţii. Declaraţii cu privire la protecţia 

mediului”. Practic, se măsoară impactul ecologic exercitat 

de procesul de fabricaţie (de pildă, efectul asupra stratului 

de ozon, potenţialul de contribuire la accelerarea feno-

menului de încălzire globală, poluarea solului, apei sau 

aerului cu substanţe de natură acidă etc.). Pentru sistemele 

constructive care constituie interfaţa clădirii cu exteriorul 

(ferestrele, faţadele cortină şi diferitele ansambluri vitrate), 

costurile implicate şi resursele consumate de-a lungul 

întregii perioade de utilizare a produsului sunt considerate 

mai mari decât cele aferente operaţiunilor de producţie. 

În consecinţă, sistemul de certifi care recompensează 

modelele de înaltă calitate, având costuri energetice, 

de întreţinere şi de curăţare reduse. Aceasta înseamnă, 

practic, faptul că respectivele sortimente vor avea mult 

mai multe şanse faţă de cele clasice de a fi  preferate în 

cadrul licitaţiilor în care se solicită declaraţia EPD.  În orice 

caz, îndeplinirea exigenţelor respective şi obţinerea tuturor 

dovezilor necesare constituie un proces extrem de laborios 

şi consumator de timp. De cele mai multe ori, reprezen-

tanţii industriei de profi l nu sunt sufi cient de bine informaţi 

asupra nivelului obligatoriu al cerinţelor şi, în consecinţă, 

toţi factorii implicaţi, pornind de la arhitecţi, continuând cu 

proiectanţii de subsisteme şi terminând cu antreprenorii, 

au obligaţia de a fi  avizaţi în ceea ce priveşte aspectele 

menţionate. Specialiştii IFT Rosenheim derulează, în acest 

moment, un proiect de cercetare ambiţios, al cărui scop 

declarat este acela al determinării elementelor esenţiale 

ce trebuie verifi cate în mod practic şi realist, atunci când 

se realizează o evaluare a ferestrelor din punct de vedere 

al sustenabilităţii. Companiile care dezvoltă şi încurajează 

o activitate ecologică sunt invitate să elaboreze, alături 

de experţii institutului, un model de document EPD care 

să includă o evaluare obiectivă a performanţelor unei 

societăţi şi care să poate fi  în mod optim combinată cu un 

certifi cat de management al mediului, în conformitate 

cu prevederile EN 14004. De asemenea, tot în cadrul 

laboratoarelor germane a fost dezvoltat un sistem care 

permite documentarea conform criteriilor stabilite de alte 

sisteme de evaluare a sustenabilităţii (de exemplu, LEED), 

într-o modalitate concisă şi transparentă, care va induce 

avantaje certe în momentul în care asemenea evaluări vor 

fi  solicitate în cadrul diverselor licitaţii. Mai multe detalii 

vor fi  prezentate cu ocazia evenimentului „Sisteme verzi de 

anvelopare”, organizat în ianuarie 2011, cu ocazia târgului 

internaţional de materiale de construcţii, din München. 

Standardizare, valori caracteristice 
şi cerinţe speciale
A devenit un fapt obişnuit acela ca standardele comunitare 

să fi e aplicate şi la nivel internaţional, acest fenomen fi ind 

încurajat şi de colaborarea cu autorităţile din America de 

Nord şi Asia. În acelaşi timp, cerinţele de mediu, siguranţă, 

securitate şi sănătate (afl ate în competenţa comisiei tehnice 

TC 350), ca şi cele referitoare la sustenabilitate (TC 351) 

devin tot mai drastice şi exercită o infl uenţă evidentă asupra 

caracteristicilor produselor, precum şi asupra procedurilor 

de testare şi verifi care. Din nou, se remarcă faptul că rolul 

IFT Rosenheim este important, întrucât specialiştii săi sunt 

implicaţi în mod direct în operaţiunile de standardizare, 

făcând parte din diversele comisii tehnice care se ocupă de 

reglementarea producţiei de ferestre, faţade cortină, geam 

termoizolant, uşi etc. De pe această poziţie sunt apărate în 

primul rând interesele membrilor acestor branşe, iar în al 

doilea rând, cele ale utilizatorilor fi nali. Totodată, continuă 

eforturile de investiţii, în acest domeniu obiectivul fi ind 

clar defi nit: obţinerea unui compromis acceptabil între 

un nivel justifi cabil de calitate, exigenţele de siguranţă/

securitate şi verifi carea practică/metodele de testare. Pe 

termen scurt, reprezentanţii institutului vor depune eforturi 

susţinute pentru furnizarea de informaţii competente 

către industrie prin intermediul instrumentelor online, în 
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acest fel contribuind la creşterea gradului de accesibilitate 

a standardelor relevante. Această activitate va fi  susţinută 

şi printr-o serie de seminarii specializate, în cadrul cărora 

se vor transmite informaţii de ultimă oră legate de modi-

fi cările legislaţiei naţionale sau comunitare (standarde, 

legi şi regulamente). De altfel, experienţa câştigată prin 

publicarea volumului de comentarii cu privire la prevederile 

standardului EN 14351-1 constituie un exemplu care 

demonstrează că pot fi  identifi cate metode facile prin care 

informaţia tehnică să fi e înţeleasă de cei le cărora aceasta 

este adresată, ajutându-i să identifi ce cu precizie obiectivele 

şi cerinţele obligatorii. 

Orientare spre piaţa internaţională
Atât populaţia, cât şi economiile mondiale au fost aduse 

mai aproape de tehnologiile moderne de transport şi 

comunicaţii, astfel încât procesul de internaţionalizare s-a 

acutizat în ultimii ani. În condiţiile date, s-a constatat o 

majorare a cererii pentru tehnologii de construcţii efi ciente 

din punct de vedere energetic, care să poarte marca „Made 

in Germany”. Această tendinţă a fost susţinută de faptul 

că produsele respective sunt percepute de utilizatorii din 

întreaga lume ca fi ind realizate prin intermediul unor 

metode de ultimă generaţie, care asigură un nivel înalt de 

calitate. Pentru a profi ta de acest context favorabil, în ultima 

perioadă IFT Rosenheim a adoptat o strategie extensivă, 

dezvoltând o reţea puternică de reprezentanţi şi laboratoare 

la nivelul întregului continent. Scopul declarat este acela de 

a oferi companiilor orientate spre export accesul la servicii 

profesionale, precum şi de a le acorda acestora asistenţa 

necesară pentru a putea accesa în mod corect pieţele vizate. 

În repetate rânduri s-a dovedit faptul că documentele elibe-

rate de IFT Rosenheim inspiră un mare grad de încredere 

autorităţilor naţionale din diverse state şi, în general, sunt 

acceptate fără a mai fi  solicitate alte documente. Aceasta se 

datorează şi disponibilităţii actelor respective în mai multe 

limbi. O altă cauză este aceea că standardele stabilite de IFT 

sunt extrem de înalte, fi ind identice în toate zonele în care 

laboratorul derulează activităţi, ceea ce face ca gradul de 

comparaţie dintre produse să fi e maxim. 

Subiecte actuale de cercetare
Ultima perioadă a fost caracterizată de criza economică 

extinsă, scăderea cifrelor de afaceri, stagnarea exporturilor 

etc. Pentru 2010, experţii IFT Rosenheim au estimat o 

reluare a creşterii, prin punerea accentului pe produsele 

şi tehnologiile efi ciente din punct de vedere energetic. 

În mod paradoxal, în Germania, industria de tâmplărie 

termoizolantă a reuşit să depăşească rapid toate provocă-

rile şi chiar să se consolideze în urma recesiunii. Această 

performanţă ar fi  fost imposibilă dacă ar fi  lipsit acea 

orientare spre viitor care a implicat promovarea de produse 

inovatoare, cu un grad ridicat de performanţă. Specialiştii 

recunosc faptul că evoluţia domeniului analizat a fost 

şi o consecinţă a aplicării programelor guvernamentale 

de stimulare şi a pachetelor de sprijin fi nanciar puse la 

dispoziţie de KfW, însă cel mai semnifi cativ impuls a fost 

dat de comercializarea unor produse avansate din punct 

de vedere tehnic. Sarcina reprezentanţilor IFT Rosenheim 

este aceea de a se concentra permanent asupra activităţii 

de cercetare-dezvoltare, pentru a putea susţine în mod 

optim cererea pieţei. Subiectele abordate, precum 

utilizarea unor tehnologii noi în fabricaţia de ferestre, 

integrarea de componente electronice şi informatizarea 

sistemelor, asigurarea durabilităţii materialelor folosite 

etc. dau institutului din Bavaria şansa de a se situa cu un 

pas înaintea instituţiilor similare ce funcţionează pe plan 

internaţional. În acelaşi timp, susţinerea şi fi nalizarea unor 

astfel de proiecte reprezintă o provocare pentru membrii 

IFT, fi ind esenţială colaborarea cu specialiştii din industrie 

pentru obţinerea rezultatelor preconizate. Pentru 2011, 

principalele teme de cercetare includ:

 efi cientizarea energetică a produselor şi materialelor, 

cu accent pe etanşeitatea la aer a cutiilor de rulouri, 

metode de execuţie a vitrajelor vidate, dezvoltarea siste-

melor din lemn stratifi cat, recomandări pentru utilizarea 

elementelor de ventilaţie ataşate ferestrelor;

 aspecte ecologice (elaborarea documentaţiei EPD 

pentru componentele transparente şi emisiile de 

substanţe periculoase);

 analiza durabilităţii noilor materiale (degradarea 

ansamblurilor de geam termoizolant, rolul barierei de 

siguranţă în cadrul vitrajelor triple, tehnologia lipirii sticlei, 

diagrame aplicative pentru sisteme diverse de feronerie).

Servicii de un înalt nivel calitativ
Toate produsele disponibile pe piaţa de profi l trebuie să 

îndeplinească niveluri tot mai ridicate de exigenţă. În acelaşi 

timp, competiţia internaţională se intensifi că, astfel încât 

devin disponibile tehnologii avansate la preţuri accesibile. În 

aceste condiţii, pot concura cu succes doar acele modele care 

oferă îmbunătăţiri tehnice vizibile şi asigură benefi ciarului o 

valoare adăugată mare. Noile sisteme de atestare a suste-

nabilităţii sunt binevenite, întrucât acestea demonstrează 

investitorilor faptul că acele cheltuieli suplimentare legate 

de instalarea unor produse cu un consum energetic limitat 

sunt rapid compensate datorită costurilor scăzute de 

mentenanţă. Prin această opţiune creşte substanţial gradul 

de confort, concomitent cu sporirea calităţii imobilului 

din punct de vedere al securităţii şi sănătăţii utilizatorilor. 

Statisticile arată că toate aceste costuri constituie o investiţie 

cu grad scăzut de risc, deoarece valoarea imobilelor ce includ 

astfel de dotări este mai mare decât aceea a altor tipuri de 

proprietăţi şi, în acelaşi timp, se menţine vreme îndelungată 

la un nivel ridicat. Acesta este motivul pentru care experţii 

care lucrează în structura IFT Rosenheim au dezvoltat un 

sistem modern de comunicare şi transmitere a informaţiilor, 

oferind tuturor producătorilor de ferestre o gamă diversă 

şi completă de servicii complexe, specializate şi orientate 

spre client. Acestea pornesc de la o simplă încercare a unei 

caracteristici de performanţă şi culminează cu paşaportul 

de produs, inspecţia unor proiecte speciale şi oferta de 

consultanţă. De asemenea, sunt disponibile diverse 

ghiduri, iar partenerii pot solicita participarea la seminarii 

şi ateliere specifi ce, precum şi la cursuri de califi care. Pentru 

a îmbunătăţi sistemul respectiv, institutul german a lansat 

recent o structură modernă de management al produselor, 

astfel încât, pentru fi ecare categorie în parte, benefi ciarii să 

poată obţine răspunsurile necesare de la cele mai avizate 

persoane. 

Clădire ultramodernă, 
dotată cu tehnologii de ultimă oră
Dezvoltarea permanentă care a caracterizat în ultimele 

decenii domeniul tâmplăriei termoizolante a făcut ca 

sistemele de anvelopare specifi ce clădirilor moderne să 

aibă cel mai mare potenţial de susţinere a tehnologiilor 

care duc la economisirea de energie. Dacă se doreşte o 

implementare corectă a principiilor programului Europa 

20-20-20, este clar faptul că această resursă trebuie 

exploatată la maximum. Reprezentând un furnizor activ 

de servicii pe plan internaţional, IFT Rosenheim a asigurat 

de-a lungul existenţei sale un suport solid din acest punct 

de vedere, sub diverse forme, cum ar fi : realizărea unor 

cercetări aprofundate, elaborarea de ghiduri, dezvoltarea 

unor noi metode de testare, organizarea de cursuri 

pentru specializare, contribuţia la redactarea standardelor 

europene armonizate etc. Dat fi ind faptul că intensitatea 

acestor activităţi a sporit considerabil în ultimii ani, a fost 

necesară mărirea personalului până la nivelul de 170 de 

persoane, din care 120 de cercetători. Consecinţa imediată 

a fost aceea a necesităţii dezvoltării unui noi spaţiu de 

lucru. Funcţionalitatea nu reprezintă singura caracteristică 

a noii clădiri, dovedindu-se necesară şi etalarea celor mai 

noi tehnologii disponibile pe piaţă în acest moment, atât în 

domeniul sistemelor de tâmplărie, cât şi în cel al resurselor 

regenerabile. Astfel, pe întreaga faţadă a imobilului au fost 

instalate module fotovoltaice cu „peliculă subţire”, fi ind 

pentru prima dată când produsele respective sunt instalate 

la o asemenea scară. Alte elemente high-tech sunt consti-

tuite de: acţionarea complet automatizată a elementelor 

de tâmplărie (individual sau prin intermediul sistemului 

de management integrat al imobilului), instalarea unor 

dispozitive ultamoderne de protecţie solară, montajul unui 

sistem de ventilare interconectat cu serverul clădirii prin 

intermediul unei tehnologii speciale IT (pentru a se asigura 

o coordonare optimă între condiţiile de mediu din interior 

şi exterior) etc. Pentru a evidenţia gradul tehnic ridicat al 

subiectelor abordate cu ocazia Rosenheimer Fenstertage 

2010, în continuare sunt prezentate succint câteva dintre 

cele mai interesante intervenţii ale participanţilor:

Hans-Dieter Hegner, director în cadrul minis-
terului federal al transportului, construcţiilor şi 
amenajării urbane: „Deşi ordonanţa EnEV 2009 a intrat 

relativ recent în vigoare, aceasta va fi  rapid amendată, 

prin aplicarea noii versiuni EnEV 2012. Se poate afi rma 

că prevederile de efi cienţă energetică incluse în varianta 

actuală constituie o etapă importantă a procesului de 

implementare a normei, dar nu se poate afi rma că 

reprezintă ţinta fi nală. De altfel, chiar şi în prezent 

posibilităţile tehnologice disponibile depăşesc cu mult 

exigenţele regulamentului menţionat. Este necesar, însă, 

ca drumul pe care l-am început să fi e continuat şi toate 

procesele operative desfăşurate în activitatea de construcţii 

să fi e auditate de persoane cu experienţă şi califi cate 

corespunzător. În acest moment, în cadrul ministerului de 

resort se fac eforturi continue pentru extinderea sistemului 

actual şi asupra altor categorii de clădiri”.

Peter Rathert, reprezentant al ministerului 
federal al transporturilor, construcţiilor şi 
ame na jării urbane: „În vederea atingerii obiectivelor 

comunitare de diminuare a emisiilor de dioxid de carbon, 

de limitare a consumului şi de încurajare a utilizării 

resurselor alternative, guvernul Germaniei a început 
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deja implementarea unor măsuri ferme, dintre care se 

remarcă elaborarea regulamentului EnEV. Acesta este un 

instrument efi cient, care stabileşte cerinţe clare pentru 

imobilele ce vor fi  construite în perioada următoare, 

obiectivul fi nal fi ind acela de a ajunge la aşa-numita 

performanţă de „clădiri zero-energetice”. Evident, există 

destul de multe provocări în acest domeniu, cum ar fi  

aceea aparentei incompatibilităţi între creşterea gradului 

de confort (care implică intensifi carea utilizării instalaţiilor 

de aer condiţionat) şi scăderea consumului, dar acestea vor 

putea fi  depăşite în mod inteligent la viitoarele imobile, 

prin instalarea unor sisteme fotovoltaice moderne, care să 

asigure surplusul de energie. 

Klaus Specht, director adjunct al departamen-
trului de testare din cadrul diviziei de materiale de 
construcţii a IFT Rosenheim: „Cerinţele termice pentru 

ferestre şi, implicit, pentru profi lele din care sunt executate 

ramele acestora continuă să devină tot mai restrictive. 

Sortimentele promovate momentan pe piaţă corespund 

exigenţelor stipluate în EnEV, dar odată cu intrarea în vigorare 

a noului regulament, aceste praguri nu vor mai putea fi  

respectate, deoarece pentru un nivel maxim al coefi cientului 

de transfer temic al ferestrei de 1,0 W/mpK, valoarea maximă 

a transmitanţei pentru profi le va fi  de 1,1 W/mpK. Dacă acest 

lucru este mai uşor de îndeplinit de modelele din PVC şi lemn 

stratifi cat, în cazul aluminiului se vor impune îmbunătăţiri 

nete ale sistemelor de întrerupere a punţii termice”. 

Bernhard von Houwald, specialist în sustena-
bilitate şi materiale periculoase la IFT Rosenheim: 
„Baza documentaţiei pentru certifi carea sustenabilităţii 

(EPD) este stabilită în funcţie de durata medie de exploa-

tare a produsului respectiv. Această variabilă este difi cil 

de aproximat de către producătorii de ferestre, deoarece 

ansamblurile respective sunt realizate dintr-o mare 

divesitate de componente şi materiale. Astfel, compoziţia 

fi nală a unui element de tâmplărie este extrem de diferită 

de la un sortiment la altul. De aceea, specialiştii propun 

aplicarea unei metode simplifi cate de evaluare, care să 

ducă la obţinerea unor rezultate caracteristice relevante 

pentru modelul respectiv”. 

Jörn Peter Lass, membru al IFT Rosenheim: 
„Experienţa pe care am câştigat-o în cei câţiva ani de 

aplicare a marcajului CE a evidenţiat anumite lipsuri 

şi inadvertenţe ale normei comunitare EN 14351-1. 

Unele dintre acestea au fost remediate prin intermediul 

amendamentului A1, însă metoda nu poate fi  aplicată şi în 

cazul faţadelor cortină, unde standardul EN 13830 necesită 

o revizuire profundă, pentru eliminarea numeroaselor 

puncte necorespunzătoare care au fost identifi cate. În acti-

vitatea respectivă sunt implicaţi specialişti din numeroase 

state membre ale UE, fapt care face mai difi cilă obţinerea 

unui consens. Totuşi, este posibilă identifi carea, în curând, 

a unor compromisuri rezonabile, astfel încât documentul să 

devină utilizabil pentru membrii branşei”. 

Wolfgang Jehl, director adjunct al depar-
tamentului de testare din cadrul centrului de 
ferestre şi faţade al IFT Rosenheim: „Cerinţele tot 

mai ridicate pentru sistemele de anvelopare ale clădirilor 

moderne au o implicaţie directă asupra modului în care 

sunt instalate ferestrele, precum şi a felului în care sunt 

realizate conexiunile cu structura clădirii. Institutul nostru 

a elaborat un ghid special în acest sens, care include 

toate schemele necesare, precum şi o serie de exemple 

relevante. Este necesar ca şi furnizorii de organe de asam-

blare să se adapteze noilor condiţii, întrucât montajul 

profesional are o infl uenţă certă asupra funcţionalităţii şi 

durabilităţii produsului, exercitând un impact puternic în 

ceea ce priveşte caracteristica de sustenabilitate”.

Franz Feldmeier, profesor la Facultatea de 
ştiinţe aplicate din Rosenheim: „Marcajul climatic a 

devenit o problemă de interes sporit în ultima perioadă. 

Pentru a simplifi ca procedura respectivă, se recomandă 

realizarea unor paralelisme între modul de clasifi care 

din punct de vedere al orientării imobilului şi cel aferent 

condiţiilor specifi ce de mediu. Astfel, tipurile uzuale pot 

fi  defi nte prin utilizarea unui număr limitat de parametri, 

cum ar fi , de exemplu, intensitatea radiaţiei solare şi 

numărul de ore pe parcursul cărora aceasta este incidentă 

la clădire. Astfel, procesul de încadrare devine mai clar 

şi mai facil. De asemenea, sistemul adoptat este similar 

celui folosit pentru defi nirea consumului aparaturii 

electrocasnice. Astfel, o fereastră de tip AA (fi ecare dintre 

litere referindu-se la performanţa energetică din timpul 

sezonului estival şi a celui rece) va fi  încadrată la nivelul 

maxim posibil, deşi, de multe ori, o asemenea opţiune este 

exagerată şi neeconomică din punct de vedere fi nanciar”. 

Joachim Hessinger, director al departamen-
tului de testare din cadrul centrului de acustică 
IFT Rosenheim: „Interdependenţele manifestate între 

caracteristicile de performanţă «ventilaţie» şi «fonoizolare» 

sunt evidente. Pentru a investiga fenomenul, a fost ales un 

model tipic, rezultatele cercetării relevând faptul că, în 

funcţie de intensitatea fl uxului de aer pătruns prin inter-

mediul instalaţiilor de ventilaţie montate în cadrul ramei, 

valoarea parametrului de izolare fonică se diminuează de 

la 46 dB la 39 dB - 43 dB. Dacă acest nivel este depăşit, 

se consideră că gradul de confort este compromis într-o 

mare măsură. În vederea obţinerii unor rate superioare de 

aerisire, se poate opta pentru utilizarea unor dispozitive de 

ventilare preinstalate în structura zidăriei, fără a se afecta, 

astfel, performanţa ansamblurilor de tâmplărie”. 

Robert Kolacny, auditor în cadrul centrului 
de supraveghere şi certifi care IFT Rosenheim: „Pe 

piaţa din Turcia, ferestrele de mari dimensiuni consti-

tuie elemente arhitecturale deosebit de apreciate de 

utilizatorii ce dispun de resurse fi nanciare însemnate, 

deoarece incidenţa crescută a radiaţiei solare induce 

senzaţia de strălucire şi spaţiu generos. La ansamblu-

rile rezidenţiale, de multe ori, din motive fi nanciare, 

se optează pentru ferestre într-un singur canat, iar la 

aplicaţiile uzuale se montează modele foarte mici, la 

care nu mai este necesară introducerea de armătură din 

oţel. De aici rezultă o multitudine de mici producători, 

care utilizează cel mult trei tipuri de profi le cu garnitură 

coextrudată, pentru toate fi ind utilizate elemente de 

ranforsare cu o secţiune similară”.

Michael Rossa, director comercial al centrului 
de sticlă din cadrul IFT Rosenheim: „Protecţia 

termică, sistemele de umbrire şi utilizarea energiei 

solare constituie o sarcină de proiectare unitară şi 

atotcuprinzătoare, care vizează construirea unor 

obiective cu un consum energetic minim şi care să 

asigure utilizatorilor un grad ridicat de confort. De 

aceea, imobilele viitorului vor trebui să fi e abordate 

ca entităţi compacte, care să îndeplinească anumite 

funcţii exacte şi să-şi asigure exploatarea pe baza 

unor fl uxuri energetice limitate. Optimizările parţiale 

şi singulare, cum ar fi , de exemplu, termoizolarea fără 

implementarea unor resurse regenerabile, asigură 

soluţii neconvenabile pentru benefi ciari. Este de la sine 

înţeles că ferestrele necesită instalarea unor sisteme 

performante de umbrire, cu ajustare variabilă, precum 

şi a unor dispozitive de colectare a energiei furnizate de 

radiaţia solară”.

Martin Langen, director al institutului de 
cercetare a pieţei B+L Markdaten: „În Germania, 

sectoarele rezidenţial şi nerezidenţial s-au dezvoltat 

într-o manieră extrem de diferită după anul 2006. În 

contrast cu diminuarea vădită a numărului de clădiri cu 

destinaţie de locuinţă realizate în perioada respectivă, 

s-a consemnat un «boom» în ceea ce priveşte imobilele 

comerciale şi de birouri. Un asemenea fenomen este 

destul de rar şi se întâmplă cu o frecvenţă de minimum 

50 de ani. Această realitate incontestabilă a făcut ca 

segmentele respective să fi e afectate în mod eterogen 

de criza economică internaţională. Astfel, companiile 

cu activitate exclusivă în domeniul rezidenţial au avut 

mult de câştigat în ultima perioadă, numărul autoriza-

ţiilor de construire eliberate, mai ales pentru imobilele 

multietajate, având o dinamică deosebită. De altfel, se 

estimează că până în 2015 numărul de unităţi locative 

fi nalizate în fi ecare an va depăşi nivelul de 200.000”.

 Ovidiu Ştefănescu 
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Noi soluţii pentru fi rmele din domeniul uşilor de interior/exterior

La sfârşitul lui 2007, sectorul imobiliar şi cel 

al construcţiilor au resimţit primele simptome 

care au putut fi interpretate ca semne ale crizei. 

În primul semestru din 2008, unele dintre cele 

mai mari companii din domeniul construcţiilor 

au început să înregistreze scăderi ale cifrelor de 

afaceri, recesiunea devenind o certitudine şi fiind 

unul dintre factorii esenţiali de influenţă asupra 

situaţiei economice. Problemele din industria 

construcţiilor au determinat o reacţie în lanţ pentru 

pieţele colaterale. Pe fondul blocării proiectelor 

imobiliare, livrările de materiale de construcţii au 

fost serios afectate. În aceste condiţii, societăţile din 

industria uşilor de interior au fost nevoite să caute 

alternative, prin lansarea de produse inovatoare, 

extinderea pe noi pieţe sau prin activităţi de export. 

În afară de mediul construcţiilor, această branşă 

este influenţată permanent de costurile materiilor 

prime, potenţialele probleme legislative, inovaţiile 

tehnologice şi fluctuaţiile de preţuri. Odată cu 

declinul sectorului construcţiilor noi, segmentul 

renovărilor se înscrie pe un trend ascendent şi ar 

putea să susţină ritmul dezvoltării acestei industrii. 

Astfel, cei implicaţi pe piaţa uşilor ar trebui să aibă în 

vedere noua structură a cererii, care ar putea ajunge 

de la o cotă de 52,5% în 2007 pentru renovări, la 

53,7% în 2011, fiind recomandat ca producătorii să 

se concentreze mai mult asupra cerinţelor clienţilor. 

În cele ce urmează sunt prezentate opinii ale  

reprezentanţilor companiilor care activează în acest 

domeniu.

Mirela Fotache, reprezentant de relaţii 
publice în cadrul Arcer: ”Compania noastră, care 

este implicată în realizarea de ferestre/uşi din lemn 

stratificat, livrează sortimentele specfice la nivelul 

întregii ţări, cele mai importante vânzări efectuân-

du-se în Bucureşti şi Cluj-Napoca. De asemenea, 

în mod punctual, desfăşoară şi activităţi de export 

în Marea Britanie, Franţa şi Ungaria. „În viitorul 

apropiat intenţionăm să acordăm mai multă atenţie 

activităţilor de export, întrucât ne-am confruntat cu 

o majorare semnificativă a comenzilor din străină-

tate. În acelaşi timp, avem cereri şi pentru proiecte 

interne, mai ales în cazul lucrărilor din categoria 

monumentelor istorice, unde sunt necesare sorti-

mente speciale. De altfel, executăm preponderent 

proiecte la comandă atât din punct de vedere al 

formei, cât şi al esenţelor. Prelucrăm în principal 

lemn de stejar, brad, paltin şi frasin, dar putem 

realiza şi modele din meranti sau larice. Evoluţia 

optimă a cererii din ultimii doi ani (segmentul 

produselor din lemn se adresează clienţilor cu un 

nivel financiar mediu sau ridicat şi nu a înregistrat 

probleme deosebite) ne-a determinat să ne 

orientăm către retehnologizare şi creşterea calităţii. 

În acest scop, am obţinut fonduri de două milioane 

de euro pe care le-am alocat exclusiv pentru dezvol-

tarea activităţii. Pentru 2010, estimăm dublarea 

nivelului cifrei de afaceri obţinute în 2009, care a 

fost de aproximativ un milion de euro”. 

Dan Cotiga, Key Account Manager al Benati: 
„Compania noastră s-a specializat în livrarea pe 

piaţa uşilor a unor modele celulare şi ansambluri 

în rame şi tăblii, precum şi ferestre din lemn 

stratificat. Produsele specifice sunt comercializate 

prin intermediul departamentului de vânzări situat 

în Bucureşti, livrările efectuându-se prin colaborare 

cu o serie de reţele comerciale (Hornbach, Baumax, 

Metro, OBI etc.), prin contracte cu marile firme 

de construcţii/depozite, în retail sau la export (în 

Ungaria, Serbia, Italia, Germania, Croaţia şi alte 

ţări). În ultima perioadă, am început să promovăm 

preponderent ansambluri pentru segmentul 

premium, pentru că am observat o uşoară creştere 

a cererii în acest domeniu. De asemenea, se remarcă 

o diferenţiere clară a tipului de cumpărător, acesta 

orientându-se ferm şi permanent către anumite 

categorii de sortimente. Dezvoltarea branşei este 

marcată şi de contracte care implică reabilitarea 

clădirilor de patrimoniu, unde sunt solicitate 

modele speciale. Firma noastră pune la dispoziţie, în 

acest sens, uşi cu design deosebit, din gama Expert. 

Evoluţia bună a vânzărilor şi capacitatea proprie de 

a identifica noi oportunităţi pe piaţă vor determina 

încheierea acestui an cu proiecte solide, fezabile 

care se vor definitiva în 2011. Astfel, previzionam o 

creştere de circa 15% a cifrei de afaceri înregistrate 

în 2009. Totuşi, trebuie menţionat faptul că anul 

trecut a fost dificil pentru toată lumea, situaţia 

economică generând o contracţie a cererii de uşi, 

domeniu dependent de cel al construcţiilor. Având, 

însă, în vedere faptul că uşile sunt folosite în stadiul 

final al finisării, efectele recesiunii au fost resimţite 

cu o uşoară întârziere. Astfel, în ceea ce ne priveşte, 

contractele încheiate anterior au avut acelaşi trend 

în 2010.”

Cosmin Ionescu, preşedinte al societăţii 
Casa Noastră: “Compania este implicată în fabri-

carea de tâmplărie din PVC (segment ce reprezintă 

85% din totalul activităţii), uşi de interior (10%) 

şi altele. Depozitul principal pentru ansamblurile 

destinate separării spaţiilor din incinte se afla în 

comuna Pieleşti (judeţul Dolj), aproape 70% din 

comercializarea acestui tip de produse realizân du-se 

prin intermediul a 50 de showroom-uri proprii. 

Totodată, tâmplăria se livrează şi prin intermediul 

dealerilor, ce activează la nivelul întregii ţări. Pe 

segmentul uşilor de interior, vânzările din 2009 au 

fost în scădere cu aproximativ 30% faţă de 2008, iar 

pentru 2010 estimăm o menţinere a cifrei de afaceri 

consemnate anul trecut. Din ceea ce am remarcat 

la nivel general, scăderea veniturilor populaţiei în 

perioada 2008-2009 a determinat orientarea aces-

tora către magazinele de bricolaj (principalii noştri 

concurenţi), care promovează produse economice 

şi nu asigură servicii de montaj. Principala măsura 

de contracarare a efectelor recesiunii pe care am 

adoptat-o în aceste condiţii a constat în instruirea 

personalului din vânzări pentru o consiliere cât mai 

bună a clienţilor. Ca urmare a restructurării cererii, 

ansamblurile simple sunt des solicitate, în detri-

mentul celor de înaltă calitate, pe care le livrează 

şi firma noastră. Întrucât nu există proiecte de 

investiţii care să presupună achiziţia a numeroase 

uşi de interior (nici în prezent, nici în perioada 

Piaţa uşilor de interior reprezintă unul dintre 

sectoarele importante ale domeniului construc-

ţiilor. În perioada de vârf, respectiv anul 2007, 

segmentul european al fabricanţilor de uşi a 

consemnat o cifră de afaceri de 7,3 miliarde 

de euro, corespunzătoare celor 49,9 milioane 

de unităţi comercializate. S-a reuşit atingerea 

acestui nivel întrucât, începând cu 1997, 

sectorul de profi l din UE a cunoscut o creştere 

exponenţială, un număr foarte mare de case 

fi ind construite şi reabilitate, ceea ce a contri-

buit, de altfel, la evoluţia optimă a economiei. 

De asemenea, reședinţele au putut fi  cumpărate 

foarte uşor, ceea ce a determinat o majorare 

a preţurilor la sortimentele de acest tip mult 

peste valoarea normală. În perioada ce a urmat, 

din cauza recesiunii, piaţa de profi l a scăzut cu 

aproximativ 5,8% în termeni cantitativi. 
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imediat următoare), principalul obiectiv pe care îl 

vizăm constă în asigurarea de servicii performante, 

cu precădere în ceea ce priveşte consultanţa şi 

montajul”.

Dan Petruţiu, director al Cedru Prod: “Avem 

în derulare un proiect complex de reorganizare a 

activităţii, care include şi un proces de reconfigurare 

a mărcii proprii, ce se va finaliza în toamna acestui 

an. Specializată în realizarea de tâmplărie din 

lemn stratificat (din care uşile deţin o pondere de 

aproximativ 35%, fiind disponibile şi în variante 

din lemn masiv placat cu elemente din bronz sau 

aluminiu), firma noastră desfăşoară activităţi de 

distribuţie la nivel naţional şi internaţional (în Italia 

şi Belgia), cu posibilităţi de extindere în 2010. Cel 

mai important obiectiv al noii strategii manageriale 

constă în externalizarea totală a distribuţiei, cu 

scopul de a ne orienta exclusiv către fabricaţie. 

Ne-am păstrat capacitatea de producţie şi am 

conservat toate investiţiile în utilaje (efectuate în 

2008), chiar dacă în prezent, pe fondul unei scăderi 

semnificative a comenzilor, producţia s-a limitat la 

cererea efectivă a clienţilor. Regresul pieţei de profil 

din acest an se situează la aproximativ 30% faţă de 

2009, aspect care ne va influenţa activitatea în mod 

semnificativ. Astfel, este posibil să atingem doar 

70% din nivelul cifrei de afaceri de aproximativ 3 

milioane de euro înregistrate în 2009, când am avut 

o producţie-record. Întrucât am investit fonduri 

importante în perfecţionarea personalului, măsurile 

ce vizează disponibilizarea angajaţilor nu constituie 

o soluţie, iar pe termen mediu considerăm că ne 

vom desfăşura activitatea în aceiaşi parametri de 

calitate şi performanţă”.

Constantin Panait, director de vânzări 
al firmei Depozitul de Uşi: “Compania Depozitul 

de Uşi, cu sediul în Râşnov (judeţul Braşov), este 

specia lizată în realizarea şi distribuţia de uşi de 

interior şi metalice. Foile care intră în alcătuirea 

produselor sunt importate direct de la firme din 

Germania, Cehia şi Polonia, restul componentelor 

(în proporţie de 50%) fiind realizate în unitatea 

proprie. În ceea ce priveşte strategia de afaceri pe 

care urmează să o adoptăm în perioada următoare, 

intenţionăm să deschidem spaţii comerciale în 

Sibiu, Ploieşti şi Bucureşti (două showroom-uri), 

care să completeze reţeaua proprie de magazine din 

Braşov, Constanţa, Târgu Mureş şi din Capitală. De 

asemenea, urmează să ne implicăm în construcţia 

unei fabrici pentru uşi de interior, tot în localitatea 

Râşnov, astfel încât să nu mai importam elementele 

constructive ale sortimentelor finite. În 2010, pe 

lângă măsurile pe care am fost nevoiţi să le adoptăm 

(fiind constrânşi de situaţia economică dificilă din 

ultimii ani), ne-am adaptat cerinţelor pieţei prin 

lansarea a două colecţii noi. În acelaşi timp, ne-am 

diversificat gama sortimentală cu panouri radiante 

destinate încălzirii incintelor. Premisele pozitive ne 

determină să estimăm o majorare de 10% a cifrei de 

afaceri obţinute în 2009”.

Tiberiu Marcovici, administrator al Door 
Panels: “Compania noastră este implicată în reali-

zarea de paneluri decorative pentru uşi (activitate 

ce reprezintă 50% din total), iar în acest domeniu 

efectuăm şi operaţiuni de export în Ungaria. De 

asemenea, distribuim elemente de feronerie şi 

accesorii pe care le importăm din Turcia. Capacitatea 

de producţie în domeniul panelurilor este de 800 

de unităţi/lună, gradul de utilizare al acesteia în 

prezent fiind de 50%. Strategia de extindere pe care 

o avem în vedere pe termen scurt vizează creşterea 

numărului de parteneri locali (aflat, deocamdată, 

la un nivel de 40 de societăţi), prin promovarea 

produselor şi serviciilor specifice, dintre care se 

remarcă transportul gratuit şi consultanţa de 

specialitate. Am traversat perioada dificilă specifică 

acestui domeniu de activitate prin adoptarea unor 

măsuri speciale, precum: optimizarea posturilor, a 

vânzărilor şi a surselor de aprovizionare, efectuarea 

de investiţii pentru îmbunătăţirea productivităţii 

şi demararea procedurilor de export (condiţiile de 
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plată sunt mult mai bune în Ungaria). Am remarcat 

faptul că segmentul panelurilor ornamentale 

pentru uşi s-a înscris pe un trend ascendent, spre 

deosebire de alte sectoare ale pieţei, pentru 2010 

estimările noastre în privinţa cifrei de afaceri vizând 

o menţinere a vânzărilor din 2009, când s-au înre-

gistrat aproximativ 1,2 milioane de euro”.

Cristian Văduva, director în cadrul societăţii 
Dova: “Domeniul nostru principal de activitate este 

reprezentat de realizarea de tâmplărie din lemn, din 

care o cotă semnifi cativă este reprezentată de producţia 

de uşi. Pe acest segment, sunt disponibile modele de 

interior fabricate din lemn masiv și stratifi cat, respectiv 

ansambluri pentru exterior din lemn stratifi cat, exis-

tând, totodată, posibilitatea execuţiei de uşi speciale. 

Modelele pe care le fabricăm sunt echipate cu feronerie 

G-U/Roto, profi lele fi ind alcătuite din lemn importat 

direct din Germania şi alte ţări, pentru care se derulează 

parteneriate cu trei distribuitori autohtoni. Din punct 

de vedere al materialelor disponibile, prelucrăm în 

proporţie de 90% meranti, restul fi ind reprezentat de 

pin siberian, bangkirai etc, chiar dacă am remarcat pe 

piaţă o creștere 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 preconizăm o 

menţinere a acesteia, pe fondul unei situaţii generale 

nefavorabile în branşă. Spre exemplu, domeniul uşilor 

a înregistrat în 2010 o scădere de circa 20% faţă de 

2009 şi considerăm că, în continuare, acesta va stagna”.

Lucian Baciu, manager general al Eurobac 
România: „Compania noastră este implicată în 

distribuţia/montajul de uşi şi promovează trei cate-

gorii distincte, respectiv sortimente pentru interior, 

uşi de intrare şi ansambluri rezistente la foc. În 

2003, a fost implementat un parteneriat pentru 

distribuţia produselor Porta Doors în România. De la 

începutul colaborării şi până în prezent, am reuşit 

performanţa vânzării pe plan local a peste 100.000 

de unităţi (în valoare de circa 10 milioane de euro), 

ceea ce ne clasează pe locul trei în topul distribuito-

rilor Porta din Europa şi pe poziţia fruntaşă pe plan 

local. Principalele obiective pe care le-am avut în 

vedere în 2009 au constat în:  reorganizarea atentă 

a procedurilor interne de funcţionare a firmei, 

reducerea cheltuielilor operaţionale, derularea de 

campanii de marketing şi promovarea intensă a 

produselor pentru segmentul proiectelor imobiliare. 

Efectele pozitive ale acestei strategii ne determină 

să preconizăm în 2010 o creştere semnificativă a 

cifrei de afaceri. Pentru 2011, avem în plan constru-

irea unui centru de distribuţie, cu o suprafaţă totală 

de 5.000 mp, care se va finaliza până la începutul 

lui 2012. Piaţa de uşi, la nivel naţional, este struc-

turată astfel: ansambluri de interior (cu o cotă de 

60%), cele de exterior (15%) şi uşi tehnice (25%). 

Pe segmentul rezidenţial, s-a înregistrat o creştere 

cu 26% a comenzilor faţă de perioada similară din 

2009, majorare ce este o consecinţă a încheierii 

proiectelor imobiliare aflate în execuţie. Pe piaţa de 

retail, dacă în august a fost înregistrată o sporire de 

2%, în septembrie şi octombrie creşterea respectivă 

a ajuns până la 29%, tendinţă dată de perioada de 

definitivare a lucrărilor. În ansamblu, însă, se va 

consemna o majorare totală de 13%, faţă de 2009”.    

Cosmin Pencu, director general al fi rmei 
Feroplast: “Recent, am decis să alocăm fonduri în 

vederea efectuării de investiţii pentru dezvoltarea 

domeniului distribuţiei de paneluri simple şi orna-

mentale, marca Panadur (Turcia). Această activitate 

deţine o pondere de 50% din total, fi rma noastră 

comercializând şi accesorii/profi le PVC, furnizate de 

Extruplast și Interplast. Oferta noastră în domeniul 

panelurilor include numeroase modele, la orice 

dimensiune şi în toate nuanţele din gama Renolit. 

Aria de distribuţie s-a extins la nivel naţional şi avem 

drept colaboratori fi rme producătoare importante în 

domeniu. Dintre problemele pe care le întâmpinăm, 

am putea menţiona nesiguranţa încasărilor, lipsa de 

personal califi cat şi stoparea construcţiei de obiective 

importante. Suntem convinşi că aceste difi cultăţi se vor 

amplifi ca în intervalul următor, iarna aceasta fi ind, la 

fel ca şi cea din anul 2009, o perioadă de selecţie, însă 

mai puternică. Astfel, o reală stabilizare a pieţei nu 

poate avea loc mai devreme de anul 2013. Pe termen 

scurt, nu se poate elabora un plan de afaceri, aşa că 

am decis să amânăm proiectul de realizare a unui nou 

spaţiu de stocare. În ceea ce priveşte rezultatele pe 

care le-am obţinut, vânzările au crescut (din punct de 

vedere cantitativ), dar profi tul s-a micşorat, întrucât am 

luat decizia diminuării preţurilor. Anul acesta aşteptăm 

o majorare a cifrei de afaceri până la nivelul de două 

milioane de euro, în creştere faţă de 2009, când am 

consemnat 1,3 milioane de euro”.

Alexandru Bejinaru, reprezentant de 
vânzări al Mega Construct Metal: “Realizăm o 

gamă diversă de uşi metalice pentru interior/exterior, 

pe care le distribuim la nivel naţional, prin livrări 

directe şi indirecte (prin intermediul a aproximativ 50 

de distribuitori) şi internaţional (în Serbia, Ungaria, 

Slovacia, Republica Moldova, Bulgaria şi Belgia). Piaţa 

autohtonă a uşilor metalice traversează o perioadă 

foarte difi cilă, fi ind marcată de reducerea volumului 

producţiei la numeroase fi rme de profi l şi chiar de 

dispariţia unora dintre acestea. Nivelul total al scăderii 

atinge aproximativ 70%. În ceea ce ne priveşte, deşi 

la începutul anului cererea nu a fost foarte mare, din 

luna iunie a.c. am înregistrat o creştere semnifi cativă 

a numărului de comenzi, fi ind solicitate preponderent 

produse de calitate. Buna organizare internă ne-a 

permis să ne desfăşurăm activitatea la parametri 

normali, fără să fi e nevoie să aplicăm procedee de 

restructurare. Am decis, totuşi, să amânăm proiectele 

de investiţii şi să intensifi cam activităţile de export. În 

aceste condiţii, pentru 2010 estimăm o sporire a cifrei 

de afaceri de circa 30% faţă de nivelul de 7,7 milioane 

de lei, înregistrat în 2009. La nivel general, domeniul 

poate avea o evoluţie bună, având în vedere faptul că 

au dispărut societăţile cu probleme fi nanciare, ceea 

ce ar putea duce la dezvoltarea optimă a pieţei. De 

asemenea, o politică guvernamentală potrivită ar 

sprijini în mod real companiile de profi l”.

Aurora Popescu, director de achiziţii în 
cadrul Mobistar și Wooden Door International: 
“Grupul de fi rme format din companiile Mobistar 

și Wooden Door International este specializat în 

proporţie de 90% în realizarea de uşi de interior/

intrare, din lemn stratifi cat de stejar și rășinoase, în 

diferite variante constructive. Livrările sunt efectuate 

la nivel naţional prin intermediul fi rmei Mobistar 

(inclusiv în lanţurile de magazine Bricostore, 

Baumax, Hornbach și Mr. Bricolage) de către Wooden 

Door International. Piaţa uşilor a înregistrat un 

regres semnifi cativ la începutul acestui an, situaţia 

redresându-se uşor în sezonul estival. Chiar şi aşa, 

nivelul a fost mult mai scăzut faţă de cel din 2009, 

iar pentru 2011 estimăm o uşoară revigorare. Am 

remarcat că multe fi rme de profi l şi-au restrâns 

activitatea, rezistând pe piaţă doar cele care s-au 

organizat cel mai bine. La nivel intern, am efectuat 

strict investiţiile necesare şi ne-am reorganizat toate 

acţiunile, obiectivul principal constând în menţinerea 

nivelului cifrei de afaceri obţinut în 2009”.

Francesco Curcio, director comercial al 
Pinum Doors & Windows: „În prezent, aproximativ 

70% din totalul producţiei noastre este constituit de 

cota uşilor de mai multe tipuri (din lemn pentru 

interior/exterior, metalice, tehnice, de aluminiu şi 

aluminiu-sticlă). Sortimentele sunt exportate la 

nivel internaţional, în ţări precum: Statele Unite 

ale Americii, Malta, Bulgaria, Republica Moldova, 

Algeria, Tunisia, Egipt etc. În 2009 am consemnat o 

cifră de afaceri de 15 milioane de euro, iar pentru 

anul în curs estimăm menţinerea rezultatelor finan-

ciare la aceeaşi valoare. Anul acesta am investit 

preponderent în extinderea gamei de produse - 

atât economice, cât şi inovatoare - prin lansarea 

noilor game Glossy şi Hello Kitty şi prin abordarea 

celorlalte segmente de piaţă (unde nu eram încă 

prezenţi), promovând uşi tehnice şi metalice pentru 

hoteluri/clădiri de birouri. În continuare, strategia 

departamentului de cercetare-dezvoltare şi a celui 

de design presupune dezvoltarea portofoliului prin 

crearea de modele inovatoare, ce folosesc tehnologii 

avansate de producţie şi finisaje inedite. Din punct de 

vedere al distribuţiei, pe care o asigurăm în prezent 

prin intermediul celor trei showroom-uri proprii şi 

printr-o reţea de dealeri extinsă în 19 judeţe, ne-am 

propus ca, în intervalul următor, să ne extindem aria 

în care acţionăm. În acelaşi timp, pe termen mediu, 
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dorim să creştem cota exporturilor, prin dezvoltarea 

unui departament specializat şi extinderea zonelor 

accesate, în 2010 cea mai dinamică piaţă fiind în 

Africa, unde se solicită preponderent produse de 

calitate. În ceea ce priveşte tendinţele de consum 

din România, am observat că se preferă esenţe de 

stejar cu diferite finisaje şi uşi furniruite cu nuc, 

precum şi modele cu design inovator, cu finisaje 

inedite, în culori închise. În acelaşi timp, vom face 

tot posibilul să ne consolidăm poziţia de top pe care 

o deţinem pe segmentul proiectelor rezidenţiale, 

fiind unul dintre principalii furnizori de uşi de inte-

rior pentru construcţiile finalizate anul acesta. Deşi 

nu am abordat o politică agresivă de promovare, 

numărul clienţilor a sporit, datorită bunei reputaţii 

a companiei, rezultată din oferta variată de produse 

cu un raport optim calitate - preţ şi combinată cu 

gama completă de servicii asigurate. Segmentul 

de activitate specific nu a înregistrat anul acesta 

modificări semnificative, concepţia noastră cu 

privire la contextul economic actual rezumându-se 

la următoarea afirmaţie: «criza nu trebuie să fie o 

justificare pentru lipsa performanţei»”.         

Mehmet Ilhan, director de vânzări al 
Prolemn: „Anul trecut, compania noastră a realizat 

o cifră de afaceri în valoare de circa 37 de milioane 

de euro, iar pentru 2010 ne propunem o creştere a 

vânzărilor cu 20%. Rezultatele bune şi previziunile 

optimiste se bazează pe faptul că, în prezent, 

aproape 90% din produsele realizate sunt destinate 

exportului. În 2009, am comercializat peste 15 mili-

oane de feţe (fronturi) de uşi realizate din HDF (fibră 

presată la   densitate mare), destinate execuţiei de 

sortimente celulare. De asemenea, am livrat către 

parteneri circa 120.000 de unităţi de foi presate de 

uşi şi modele celulare cu toc. Cu toate că situaţia 

economică a fost destul de nefavorabilă în ultima 

perioadă - şi se pare că aceasta se va răsfrânge şi 

asupra activităţii din 2010 - nu intenţionăm să 

schimbăm furnizorii de materii prime şi materiale, 

considerând că relaţiile de afaceri cu aceştia au 

decurs în limitele stabilite. Unul dintre obiectivele 

prioritare pe termen scurt/mediu este reprezentat 

de menţinerea profitabilităţii la un nivel constant, 

principala măsură adoptată în această direcţie 

fiind constituită de stabilizarea costurilor actuale şi 

majorarea semnificativă a producţiei. De asemenea, 

pentru consolidarea poziţiei pe care o deţinem pe 

piaţa de profil, menţinem calitatea şi performanţele 

produselor în parametrii stabiliţi de standardele 

europene armonizate, acţionând, în acelaşi timp, 

pentru promovarea unor sisteme la preţuri compe-

titive. Principala problemă din ultima perioadă 

a fost aceea a creşterii importului de uşi pe piaţa 

internă, de la diverse companii - de cele mai multe 

ori, modele ieftine şi de o calitate îndoielnică - 

însă am reuşit să depăşim rapid acest obstacol şi 

chiar să creştem cantităţile livrate. Considerăm, 

însă, că piaţa de profil se va echilibra şi va relua 

trendul ascendent abia atunci când vor dispărea 

toate efectele pe care criza economică le-a generat 

în domeniul construcţiilor. Aşteptăm cu interes ca 

acest lucru să se întâmple şi deja am început să 

alocăm fonduri importante pentru investiţii. Astfel, 

în 2011 vom finaliza construcţia unei fabrici de 

PAL (plăci aglomerate din lemn), cu o capacitate 

de 1.500 mc/zi, pentru care am alocat fonduri în 

valoare de 50 de milioane de euro”.

Marilena Sârbu, director general al 
Porta Elcon: “Firma este activă în calitate de 

furnizor de uşi începând din 2008, ca distribuitor 

al fabricii Unicom Osys. În acest an, fabrica a fost 

preluată de societatea Aplast, care se ocupă strict 

de producţie, firma noastră - cu statut indepen-

dent - fiind implicată exclusiv în comercializarea 

ansamblurilor. Capacitatea de execuţie a fabricii 

de uşi se situează la aproximativ 30 de unităţi/zi, 

materialele prelucrate fiind atât de provenienţă 

autohtonă, cât şi din Italia. Principalele categorii 

sortimentale sunt constituite de ansambluri din 

lemn furniruite, modele masive pentru interior/

exterior şi economice din lemn, caşerate cu folie 

de melamină (contribuţia acestora la cifra de 

afaceri este de 60%), respectiv uşi blindate. La 

fiecare şase luni alcătuim o nouă colecţie, existând 

şi posibilitatea achiziţionării modelelor din stoc, 

întrucât am observat că o ofertă completă impul-

sionează vânzările. De altfel, principala măsură de 

marketing pe care am avut-o anul acesta în vedere 

a constat în extinderea domeniului de activitate, 

prin implicarea în comercializarea de parchet, scări, 

ferestre şi obloane, uşile deţinând, însă, ponderea 

în total (cu 80%). Obiectivul principal rămâne, în 

continuare, asigurarea de soluţii complete în dome-

niul amenajărilor interioare. În acelaşi timp, dorim 

să ne dezvoltăm în continuare, propunându-ne 

să accesăm fonduri europene pentru deschiderea 

unei noi fabrici de uşi. De asemenea, anul acesta 

ne-am majorat echipa de lucru, care include şi şase 

echipe de montaj. Logistica de care dispunem în 

acest moment (două showroom-uri proprii şi apro-

ximativ 10 distribuitori) ne permite să realizăm 

livrări la nivel naţional, precum şi pentru proiecte 

rezidenţiale. Din câte am remarcat pe piaţă, acest 

tip de lucrări nu mai predomină la nivel naţional, 

dar proiectele sunt mult mai sigure. De asemenea, 

estimăm că în intervalul următor va fi consemnată 

o stabilizare, pentru firmele care doresc să reziste 

fiind esenţiale mai multe aspecte, precum: asigu-

rarea unui raport optim calitate-preţ şi furnizarea 

permanentă a unor soluţii noi, în condiţiile în care 

beneficiarii sunt din ce în ce mai pretenţioşi. În 

2009 am obţinut o cifră de afaceri de aproximativ 

5 milioane de lei, iar anul acesta încercăm să ne 

menţinem la acest nivel, ţintă destul de greu de 

atins, având în vedere că am traversat o perioadă 

dificilă, care a coincis cu procesul de reorganizare 

a activităţii”.

Laris Florescu, reprezentant al Solodoor: 
“Compania noastră a fost înfiinţată în 1997, 

preluând activitatea diviziei de prelucrare a 

lemnului din cadrul firmei Solo Susice. Firma 

este prezentă pe piaţa autohtonă din anul 2008, 

deschizând un punct de distribuţie în Braşov. În 

oferta noastră se regăsesc uşile înfoliate pline, 

elementele de închidere/tocurile din CPL, modelele 

furniruite şi cele tip RAL (vopsite prin diferite 

metode şi disponibile în nuanţe multiple). Cea 

mai mare pondere în vânzări o deţin uşile pline cu 

toc reglabil sau fix în diferite nuanţe, dar, întrucât 

încercăm să oferim fiecărui client modelul pe care 

şi-l doreşte, executăm, de foarte multe ori, comenzi 

personalizate, cum ar fi cele pentru elementele de 

închidere glisante, duble sau pentru luminatoare. 

În ultima perioadă, solicitările clienţilor au vizat 

achiziţia de uşi din categoria economică, precum şi 

a celor care oferă siguranţă/confort. De asemenea, 

beneficiarii preferă cele mai noi sisteme, respectiv 

uşile rezistente la foc şi izolatoare fonic, ceea ce 

ne-a determinat să includem în ofertă foarte multe 

sortimente inovatoare. Segmentul producţiei/

distribuţiei de uşi de interior a înregistrat, începând 

cu 2009, o uşoară scădere, determinată de un declin 

accentuat al pieţei construcţiilor. Fiind afectaţi 

de noile realităţi din branşă, am fost nevoiţi să 

amânăm proiectul de realizare a unei unităţi de 

producţie la Braşov şi să aplicăm măsuri specifice 

la nivel intern. Dintre acestea, am putea menţiona: 

scăderea/menţinerea costurilor la nivelul celor din 

2009, micşorarea preţurilor, promovarea de oferte şi 

pachete speciale de produse, asigurarea de servicii 

auxiliare complexe, cum ar fi consiliere pentru 

proiecte, măsurători, montaj etc. În ceea ce priveşte 

distribuţia, avem o reţea dezvoltată la nivel naţi-

onal, prin retaileri şi magazine DIY, în aproximativ 

50 de localităţi din ţară”.

 Camelia PANTEL
 Ovidiu ŞTEFĂNESCU
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Piaţa uşilor speciale se confruntă cu difi cultăţi pe termen lung

Cele mai multe fi rme de profi l au decis ca anul acesta 

să nu investească în dezvoltare, însă managerii care au 

luat, totuşi, această hotărâre s-au orientat spre edifi carea 

de noi spaţii de stocare, de birouri sau de producţie. 

Întrucât costurile aferente acestor investiţii sunt mai 

reduse în comparaţie cu nivelul din 2008, perioada 

actuală este propice pentru implementarea acestui tip 

de proiecte. De asemenea, majoritatea celor intervievaţi 

indică pentru 2010 fi e scăderea cifrei de afaceri, fi e 

menţinerea nivelului din 2009, creşteri ale veniturilor 

fi ind semnalate doar în cazuri excepţionale. În afară de 

faptul că solicitările de produse s-au înscris pe un trend 

descendent, societăţile care activează în domeniu au 

fost nevoite să facă faţă modifi cării structurale a cererii, 

focalizate preponderent spre sisteme ieftine. Un alt 

fenomen care a caracterizat comenzile a constat în 

polarizarea cererii, benefi ciarii solicitând uşi simple sau 

sortimente performante, vânzările pe segmentul mediu 

scăzând semnifi cativ. În aceste condiţii, companiile din 

branşă au fost nevoite să recurgă la micşorarea preţurilor 

practicate, la includerea în ofertă a unor sortimente noi 

(fără să facă, însă, rabat de la calitate) şi la promovarea 

intensă a modelelor din portofoliul propriu. Un alt set 

de măsuri - avut în vedere în mai toate cazurile - a fost 

reprezentat de reducerea cheltuielilor, efi cientizarea 

activităţilor interne şi renegocierea parteneriatelor de 

afaceri atât cu furnizorii, cât şi cu benefi ciarii. Măsura 

disponibilizării de personal a fost ignorată aproape în 

totalitate, dovedindu-se a fi  inefi cientă. Totodată, în 

foarte multe situaţii, s-a recurs la extinderea domeniului 

de activitate şi a ariei de distribuţie. Pentru ca aspectele 

generale să se îmbunătăţească pentru fabricanţii şi 

distribuitorii de uşi speciale, reprezentanţii fi rmelor 

de profi l afi rmă că ar trebui să fi e întrunite mai multe 

condiţii, cum ar fi : aplicarea unei strategii guverna-

mentale potrivite, reglmentarea situaţiei economice la 

nivel european (care ar determina recăpătarea încrederii 

investitorilor), stabilizarea mediului politic autohton etc. 

În cele ce urmează, sunt prezentate opiniile specialiștilor 

din branșă, cu privire la evoluţia pieţei.

Ovidiu Ioan Chiş, director executiv al Alfa Cluj: 
„Firma noastră este implicată în comercializarea de uşi 

secţionale (mărcile Condor, Smilo şi MCA), ansambluri 

cu deschidere rapidă (Dynaco), rezistente la foc (Diere), 

frigorifi ce şi tip rulou (Tekla) etc., cota acestor tipuri de 

produse fi ind de circa 25% din cifra totală de afaceri. 

Prin intermediul colaborărilor cu antreprenori, asigurăm 

livrări directe pe plan naţional. De asemenea, prestăm 

şi servicii auxiliare, pentru care fi rma dispune de echipe 

proprii de montaj în Cluj-Napoca şi Bucureşti, precum şi de 

colaborări cu alte echipe la nivelul întregii ţări. În intervalul 

2009 - 2010 nu am remarcat schimbări importante în 

structura cererii, ci doar o scădere cu 50% a acesteia. La 

fi nalul acestui an se va observa, totuşi, o uşoară îmbună-

tăţire, întrucât se vizează încheierea proiectelor înainte de 

începerea sezonului rece. Situaţia este incertă şi nu putem 

face nicio estimare pentru intervalul imediat următor, dar 

considerăm că reglmentarea situaţiei economice la nivel 

european şi recăpătarea încrederii investitorilor, precum 

şi o mai mare stabilitate a mediului politic autohton ar 

impulsiona în mod pozitiv domeniul. În ceea ce ne priveşte, 

am decis să recurgem la măsuri de reducere a cheltuielilor 

şi de restructurare a personalului (mai puţin a specialiştilor 

în vânzări). Pentru fi nalul acestui exerciţiu fi nanciar 

estimăm menţinerea cifrei de afaceri la acelaşi nivel ca în 

2009 (respectiv, 14,7 milioane de lei)”.

Andreea Strugaru, director zonal al Aluterm 
Group: „Compania noastră, prin intermediul diviziei 

speciale Siatec, este specializată în distribuţia de uşi 

automate, de garaj, industriale şi a altor produse din 

domeniul automatizărilor. Produsele sunt mărci consa-

crate pe piaţa de profi l - dintre care se remarcă Ditec sau 

Zeag - şi sunt distribuite la nivel naţional atât direct, 

cât şi prin intermediul partenerilor locali. Proiectele 

de investiţii pe care le-am desfăşurat în intervalul 

2009 - 2010 au constat în dezvoltarea unui nou parc 

auto şi a unui sediu de birouri în Bucureşti, pe care l-am 

achiziţionat şi l-am inaugurat la începutul acestui an. 

În perioada următoare, dorim să direcţionăm fonduri în 

principal pe linia extinderii gamei existente cu produse 

noi pentru piaţa autohtonă. De asemenea, intenţionăm 

să dăm dovadă de fl exibilitate maximă în ceea ce 

priveşte relaţiile cu colaboratorii noştri, dar, în acelaşi 

timp, să-i şi selectam în funcţie de situaţia fi nanciară. 

Aceasta este problema principală a perioadei actuale, 

motiv pentru care am fost nevoiţi să renunţăm la multe 

parteneriate, ceea ce considerăm că ar putea contribui 

la scăderea cifrei de afaceri în 2010. Nivelul pe care l-am 

înregistrat în 2009 a fost de aproximativ 2,5 milioane 

de euro. Domeniul de piaţă pe care activăm este 

caracterizat de un trend descendent şi, chiar dacă la 

sfârşitul acestui an va fi  înregistrată o uşoară revigorare 

(tipică pieţei româneşti pentru intervalul respectiv), 

considerăm că tendinţa de scădere se va regăsi şi în 

2011. O îmbunătăţire a situaţiei ar putea fi  determinată 

Companiile care activează în domeniul uşilor tehnice 

au fost nevoite să facă faţă şi în acest an unor condiţii 

de piaţă extrem de difi cile. Cererea pentru acest tip 

de produse a scăzut semnifi cativ, la o cotă de aproxi-

mativ 50% faţă de anul 2009. Pentru acest domeniu 

sunt esenţiale proiectele de construcţii, din relatările 

reprezentanţilor companiilor de profi l reieşind că, 

deocamdată, sunt predominante obiectivele de 

dimensiuni medii şi din categoria celor rezidenţiale 

sau a clădirilor de birouri. Lucrările din domeniul 

industrial, cele de utilitate publică şi la centre 

comerciale au devenit puţin semnifi cative. Singura 

perioadă propice se înregistrează în trimestrul al 

IV-lea, acesta constituind perioada fi nalizării lucră-

rilor afl ate în execuţie, fenomen tipic, de altfel, pentru 

piaţa autohtonă. Pe termen mediu, situaţia incertă 

din prezent şi condiţiile economice defavorabile vor 

determina o continuare a declinului în 2011, urmând 

a se consemna o etapă de stabilizare sau chiar de 

creştere începând cu 2012, fără a se mai atinge nivelul 

din anii ce au precedat recesiunea. Pe termen lung, 

România dispune în acest domeniu de un potenţial 

important care ar putea infl uenţa pozitiv şi sectorul 

uşilor automate/de garaj sau tehnice. 
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de o infl uenţă pozitivă a mediului politic, întrucât într-o 

ţară instabilă din acest punct de vedere, investiţiile 

private şi publice sunt clar defavorizate”.

Gabriel Gavrilescu, director general al Dorma 
România: „Se poate afi rma că rezultatele aferente 

primelor 9 luni din 2010 se situează la un nivel apropiat 

de cel înregistrat în intervalul similar din anul anterior. 

Faptul că am fost efi cienţi într-o perioadă atât de nefa-

vorabilă se datorează derulării unor contracte pentru 

obiective demarate în urmă cu un an sau doi ani. Astfel, 

datorită specifi cului activităţii proprii, ce presupune 

instalarea în fazele fi nale ale construcţiilor, am putut 

obţine rezultate satisfăcătoare şi în prima parte a acestui 

an. În ceea ce priveşte amploarea obiectivelor, se poate 

afi rma că se încadrează în categoria medie, cele mai 

multe livrări efectuându-se pentru centre comerciale de 

tip mall, benzinării etc. Referitor la proiectele reziden-

ţiale sau comerciale de mare amploare, acestea se afl ă în 

continuare blocate, fi e în fază de PUZ, fi e în diverse stadii 

de execuţie (la unele nu se mai lucrează, chiar dacă s-a 

trecut de etapa instalării faţadei cortină). Este greu de 

înţeles de ce în România întârzie procesul de reluare a 

investiţiilor, care a fost deja iniţiat în alte ţări europene. 

Singura explicaţie plauzibilă constă în gradul scăzut de 

încredere a investitorilor în economia naţională, care 

duce la un blocaj psihologic, cu efecte negative în plan 

fi nanciar. Considerăm că această tendinţă va determina 

compromiterea anului 2011 din punct de vedere al 

perspectivelor de reluare a activităţii în domeniul 

construcţiilor, astfel încât cea mai optimistă perspectivă 

este aceea de revigorare a branşei începând cu 2012. 

Pe termen lung, dată fi ind cererea extrem de mare 

de imobile comerciale şi rezidenţiale în mediul rural 

şi în oraşele de provincie de mici dimensiuni, precum 

şi necesitatea dezvoltării acestora în concordanţă cu 

standardele Uniunii Europene, este sigur că domeniul 

nostru de activitate se va relansa. Totuşi, creşteri similare 

celor consemnate în 2007 - 2008 nu vor mai avea loc, 

nici măcar pe termen lung”.

Valentin Stan, director comercial al Electric 
Plus: “Compania noastră  este implicată în realizarea de 

tâmplărie din PVC şi în distribuţia de uşi de garaj, activi-

tate ce contribuie la realizarea volumului vânzărilor cu 

aproximativ 80%. În procesul de fabricaţie al ansamblu-

rilor comercializate se prelucrează profi le Rehau, echi-

pate cu feronerie Roto, capacitatea de producţie fi ind 

de 250 de ferestre/zi. Obiectivul central al strategiei de 

dezvoltare adoptate începând din anul 2009 a constat 

în majorarea volumului de distribuţie prin iniţierea unor 

parteneriate cu dealeri specializaţi. Având în vedere 

fi nalizarea procesului de extindere a activităţii (odată 

cu achiziţia unui nou echipament Rotox), pentru 2010 

estimăm triplarea volumului vânzărilor obţinute în 2009 

pe segmentul de tâmplărie, până la un nivel de circa 3 

milioane de euro. Cifra de afaceri totală din 2009 a fost 

de 5 milioane de euro. Pe plan naţional, piaţa a scăzut 

semnifi cativ, principală caracteristică a solicitărilor 

clienţilor fi ind reprezentată de alegerea produselor ce 

au cele mai mici preţuri”. 

Irinel Grigoraş, sales manager al European 
Standard: “Firma European Standard, din Bucureşti, 

reprezintă în România concernul Normstahl - 

Germania, care produce rezidenţiale/industriale şi 

sisteme de acţionare automată, compania având 

o experienţă de 60 de ani în acest domeniu. În 

oferta reprezentanţei autohtone se regăsesc uşi 

industriale/de garaj (pentru domeniul rezidenţial), 

automatizări pentru elemente de închidere şi porţi 

de acces stradal, rulouri/grilaje metalice şi sisteme 

de andocare, rampe și burdufuri de izolare. Dispunem 

de spaţii de stocare şi birouri în Bucureşti şi Oradea, 

din România fi ind coordonată şi activitatea de 

export către fi rme din Bulgaria, Republica Moldova 

şi Ungaria. Pentru 2010 estimăm obţinerea unei cifre 

de afaceri de 1,2 milioane de euro, iar la nivelul lui 

2011 vizăm menţinerea veniturilor, având în vedere 

că segmentul de activitate specifi c se confruntă cu 

numeroase probleme. Dintre acestea, se remarcă 

polarizarea consumului, benefi ciarii orientându-se 

preponderent către produse din categoria «low-cost» 

sau «premium», vânzările sortimentelor din zona 

mediană a calităţii scăzând semnifi cativ. În 2010, 

am lansat în România nouă marcă Roeff e, care se 

adresează cu preponderenţă pieţei tip industrial/

comercial şi am început să înregistrăm creşteri pe 

segmentul de retail specializat, unde acordăm o 

perioadă de garanţie de 10 ani”. 

Bogdan Luca, coordonator al departamen-
tului de automatizări din cadrul G-U România: 
„Rezultatele pe acest segment de activitate au fost 

satisfăcătoare, în 2009 fi ind atins nivelul de 1,2 

milioane de euro, în contextul în care piaţa autohtonă 

de sisteme automate destinate acţionării uşilor 

a fost de circa 1.500 de unităţi/an (aproximativ 3 

milioane de euro, din punct de vedere valoric). 

Pentru 2010, estimăm o uşoară scădere a vânzarilor, 

până la pragul de un milion de euro. Diminuarea 

comenzilor în branșa de tâmplărie termoizolantă este 

o consecinţă directă a reducerii numărului de proiecte 

şi, în general, a scăderii interesului investitorilor pe 

segmentul imobiliar, mai ales în ceea ce priveşte 

clădirile de utilitate publică, hotelurile, centrele 

comerciale etc. O analiză a structurii domeniului 

analizat relevă faptul că ponderea cea mai însemnată 

este deţinută, în continuare, de modelele glisante 

(85%), urmate de cele batante (12%) şi rotative (3%). 

Încercând să răspundem cerinţelor pieţei pentru 

un produs fi abil, cu montaj rapid şi un raport optim 

calitate-preţ, am promovat, începând de anul trecut, 

modelul GS100, destinat instalării la uşile automate 

glisante şi telescopice. De asemenea, ne focalizăm 

eforturile şi în sensul comercializării cilindrilor în 

sistem chei master, care sunt executaţi chiar în cadrul 

atelierului propriu din Bucureşti. Mai trebuie precizat 

că anul trecut a început un program care se va fi naliza 

în 2011, în cadrul căruia G-U România îşi propune 

crearea unui departament dedicat proiectelor şi 

automatizărilor, care să benefi cieze de expertiza 

unui personal specializat. De asemenea, aceeaşi 

strategie de dezvoltare a impus diversifi carea gamei 

de produse prin dezvoltarea unui centru de prelucrare 

propriu, dotat cu utilaje performante de ultimă gene-

raţie. În prezent, principalele difi cultăţi sunt legate de 

nivelul scăzut de lichiditate pe piaţa de profi l, precum 

şi de scădere a volumului investiţiilor. În pofi da 

problemelor generate de criza economică actuală, 

obiectivele noastre rămân cele de majorare a cotei 

de piaţă, concomitent cu sporirea calităţii serviciilor 

şi diversifi carea portofoliului propriu de produse. De 

asemenea, pentru atingerea ţintelor menţionate, 

preconizăm că una dintre măsurile adoptate va fi  şi 

aceea de extindere pe alte pieţe din regiune”.

Bogdan Cojocaru, director general 
al Hörmann România: „Compania noastră a 

consemnat, în 2009, o diminuare a cifrei de afaceri 

cu 33% - 35%, în comparaţie cu anul anterior. 

Astfel, volumul încasărilor 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 creştere cu 

minimum 8% a vânzărilor, faţă de anul precedent. 

Din punct de vedere structural, la o primă analiză s-ar 

fi  putut considera că principalele probleme vor fi  cele 

consemnate pe segmentul rezidenţial. Acestea au fost 

i
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şi estimările iniţiale, care, însă, nu s-au concretizat, 

deoarece, în domeniul livrărilor de uşi de garaj, 

scăderile au fost de numai 7% - 10%. În schimb, 

reduceri importante au fost înregistrate în sectorul 

industrial, unde diminuările au fost de aproximativ 

40%. O altă curiozitate este aceea că situaţia în ceea 

ce priveşte livrările pentru imobilele de birouri (uşi 

antifoc, uşi metalice de interior) a fost, la rândul său, 

neşteptat de bună, fapt care ne-a permis obţinerea 

unor rezultate concretizate printr-o contracţie a 

cifrei de afaceri situată cu mult sub media pieţei de 

construcţii din România. Evident, am fost nevoiţi 

să adoptăm şi anumite măsuri corective, pentru a 

preveni derapaje mai grave. Astfel, am procedat la o 

restrângere a suprafeţelor de depozitare, constrânşi 

fi ind de necesitatea adaptării mărimii stocurilor la 

cererea reală. De exemplu, au existat situaţii în care 

am renunţat la o parte a spaţiilor închiriate, depozite 

cu suprafeţe iniţiale de 5.000 mp fi ind reduse până la  

3.000 mp. De asemenea, am încercat să calibrăm toate 

costurile logistice şi de operare la noua conjunctură a 

pieţei autohtone. Cu toate că situaţia este destul de 

difi cilă, măsura de disponibilizare a personalului nu 

a fost luată în calcul. Considerăm că nu va avea loc 

o îmbunătăţire vizibilă în 2010, din punct de vedere 

al conjuncturii economice, fi ind posibil ca acest an 

să fi e chiar mai difi cil decât cel anterior. În contextul 

actual, prognoza noastră privind orizontul de revenire 

a industriei de profi l este primul trimestru al lui 2011, 

dar în niciun caz nu vor mai putea fi  reluate ritmurile 

de creştere cu care eram obişnuiţi înainte de declan-

şarea crizei. În ceea ce priveşte investiţiile, suntem 

în măsură să afi rmăm că este posibil ca în acest an 

să demareze construcţia noului centru logistic din 

Bucureşti, incluzând depozite cu o arie de 6.000 mp şi 

spaţii de birouri de peste 1.000 mp. Efortul fi nanciar 

aferent depăşeşte 3,5 milioane de euro”. 

Dorin Ioniţă, reprezentant al Mercor 
FPS: „Compania Mercor Fire Protection Systems 

(FPS), înfiinţată în anul 2007, este reprezentanţa 

autohtonă a firmei Mercor SA - Gdansk (Polonia), 

cu o experienţă de 18 ani pe piaţa europeană în 

domeniul protecţiei la incendiu. Societatea are 

patru fabrici în Polonia şi una în Cehia, intenţionând 

să se extindă cu precădere în zona Europei de Est. De 

asemenea, dispune de circa 500 de angajaţi şi are 

peste 15.000 de clienţi la nivel continental. Mercor 

FPS s-a implicat în activităţi de producţie, promo-

vare, comercializare şi instalare a următoarelor 

categorii principale de sisteme: partiţii antifoc (uşi, 

porţi, rulouri etc.), luminatoare pentru acoperişuri, 

sisteme de evacuare a fumului/căldurii şi de venti-

laţie mecanică, obţinând, în 2009, o cifră de afaceri 

totală de 5,3 milioane de lei. Pentru 2010, estimăm 

o scădere a acestei valori cu aproximativ 30%, în 

activitatea noastră fiind resimţită lipsa livrărilor la 

marile proiecte imobiliare, spre deosebire de anul 

trecut, când am furnizat produse specifice pentru 

Asmita Gardens şi alte numeroase obiective medii 

şi mici. Încercăm să asigurăm în continuare toată 

gama de sortimente necesare protecţiei la incendiu 

şi intenţionăm ca, la începutul lui 2011, să finalizăm 

procedurile pentru obţinerea agrementului tehnic 

şi comercializarea de vopsea şi spumă rezistentă la 

foc. În acelaşi timp, dorim ca în perioada imediat 

următoare să ne menţinem poziţia pe piaţa autoh-

tonă şi să ne păstrăm standardul înalt de calitate”.  

Victor Ariciu, reprezentant al Intersofex: 
“Societatea noastră are un domeniu extins de activi-

tate, fi ind implicată şi în distribuţia de uşi industriale, 

segment ce reprezintă circa 30% din livrările totale. 

Începând din 1997, suntem dealer autorizat al 

Günther Tore, la nivel naţional, prin vânzări directe şi 

indirecte. De asemenea, un element important este 

reprezentat de furnizarea produselor specifi ce pentru 

proiecte rezidenţiale. Principală măsură pe care am 

adoptat-o pe plan intern a constat în renegocierea 

contractelor cu partenerii de afaceri, majoritatea 

acestora fi ind antreprenori. De asemenea, am efi ci-

entizat toate activităţile interne şi am modifi cat 

politica tarifară. De altfel, micşorarea preţurilor este 

caracteristica de bază a pieţei din ultimul interval de 

timp, tendinţa fi ind impusă de cererile benefi ciarilor. 

La nivel general, domeniul specifi c de activitate se 

înscrie pe un trend ascendent, construcţia de imobile 

industriale de acest tip fi ind dinamică. Premisele 

optimiste de dezvoltare ne determină să estimăm 

pentru 2010 menţinerea cifrei de afaceri de 14,1 

milioane de lei obţinute în 2009. Totodată, avem în 

derulare un proiect de investiţii în valoare de aproxi-

mativ un milion de euro, care constă în amenajarea 

unui spaţiu de stocare”.  

Giorgio Panico, director general al Rom 
Automatizare: „În ultima perioadă, lucrurile au 

evoluat diferit pentru cele două categorii de produse 

pe care le promovăm. Dacă în ceea ce priveşte 

sistemele de operare automată Besam am consemnat 

o creştere a livrărilor, în comparaţie cu 2008 şi 2009 

(pe segmentul proiectelor de mare anvergură), la 

dispozitivele Came am înregistrat o diminuare a cifrei 

de afaceri de peste 60%. Pentru a refl ecta în mod 

corect situaţia, este sufi cient de menţionat faptul că, 

în prima parte din 2010, vânzările au fost inferioare 

rezultatelor unei singure luni din 2008. Şi din acest 

punct de vedere se impune o diferenţiere - şi anume 

aceea că pentru anumite sortimente, cum ar fi  - de 

exemplu - sistemele de parcări, lucrurile au evoluat 

în mod optim, în vreme ce la operatorii destinaţi 

automatizării porţilor scăderile sunt dramatice. 

De asemenea, este important de subliniat că şi în 

privinţa modelelor Besam s-au constatat anumite 

diminuări, mai ales pe segmentul comercializării 

către companii specializate în instalare. Pentru a 

preveni o deteriorare a situaţiei, am aplicat măsuri 

specifi ce, dar am evitat disponibilizările, considerând 

capitalul uman ca fi ind cel mai important activ al 

companiei. În consecinţă, am ales să intensifi căm 

măsurile de promovare, în principal prin participarea 

la expoziţii de specialitate. Totodată, nu renunţăm 

la decizia de extindere a activităţii şi de consolidare 

a cotei de piaţă, în viitorul apropiat intenţionând 

să alocăm fonduri pentru construcţia unei noi hale 

industriale, pe un teren de 2.000 mp, amplasat în 

regiunea Buftea”.

Hegyi Sandor, director general al Swing 
Trade: “Compania noastră  specializată în comercia-

lizarea de uşi de garaj, sisteme de automatizare şi 

grilaje, dispune în prezent de cinci puncte de lucru, 

în Sibiu, Cluj-Napoca, Bistriţa, Sovata şi Corunca. 

Aria de distribuţie este dezvoltată la nivel naţional 

(în aproximativ 22 de judeţe) şi în Republica 

Moldova. Anul acesta am adoptat o strategie de 

afaceri care are ca obiectiv central investiţiile în 

promovare şi vânzări. De asemenea, intenţionăm să 

majorăm reţeaua de dealeri, care include în prezent 

aproximativ 90 de parteneri. Avem deja solicitări în 

acest sens din partea unor firme de profil, care au 

fost nevoite să-şi înceteze parteneriatele cu socie-

tăţi de tâmplărie ce şi-au restructurat activitatea. 

Un alt proiect pe care îl avem în vedere în 2010 

constă în iniţierea execuţiei de ferestre/uşi din PVC 

şi aluminiu, probabil în colaborare cu o companie 

străină. În privinţa cererii, predomină proiectele 

rezidenţiale, cele din domeniul industrial fiind tot 

mai rare. În ansamblu, evoluţia activităţii noastre 

a fost pozitivă, iar la nivelul lui 2010 estimăm o 

majorare de 15% a cifrei de afaceri de 3,9 milioane 

de lei pe care am obţinut-o în 2009”.

Miklos Csaba, director de vânzări al Zsoso: 
“Compania noastră este specializată în distribuţia de 

uşi/porţi industriale mărcile Hörmann şi Metalfl ex - 

Olanda (ponderea acestora în livrările totale  însu  mează 

60%), res pec    tiv a sistemelor de umbrire, marca Hella - 

Austria, pentru care am devenit importatori direcţi. 

Aria de distribuţie este dezvoltată la nivel naţional, 

desfăşurându-se, totodată, operaţiuni de export în 

Ungaria şi Germania. Anul acesta am inclus în oferta 

uşile Metalfl ex, destinate utilizării în cadrul centrelor 

medicale şi am extins gama de servicii auxiliare, care 

presupune, în principal, service şi mentenanţă. De 

asemenea, am efectuat investiţii pentru modernizarea 

clădirilor proprii şi în vederea automatizării activităţilor 

specifi ce. În pofi da parcursului optim al afacerii în 

2010, nu putem estima decât o menţinere a nivelului 

încasărilor de 1,8 milioane de euro consemnate în 

2009, din cauza situaţiei nefavorabile din domeniul 

construcţiilor, care ne infl uenţează în mod direct”.

 Camelia PANTEL
 Ovidiu ŞTEFĂNESCU
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Se impun noi măsuri de redresare a activităţii fi rmelor din branşă

În opinia majorităţii analiştilor economici, precum şi a 

reprezentanţilor societăţilor din branşa de tâmplărie, 

prelungirea crizei economice din acest an a făcut ca 

orizontul de timp indicat iniţial ca o perioadă de stabilizare 

(respectiv, anul 2011) să se îndepărteze. Confruntându-se 

cu un mediu de afaceri caracterizat prin neîncredere, 

incertitudine şi creştere a competiţiei, tot mai mulţi 

întreprinzători consideră că momentul în care piaţa 

autohtonă va fi  pregătită în vederea recuperării pierderilor 

ar putea fi  stabilit în semestrul al doilea din 2012. Luând în 

considerare contextul economic actual, infl uenţat la rândul 

său de instabilitate socială şi politică, a devenit tot mai clar 

faptul că procesul de restructurare din branşă continuă, iar 

managerii societăţilor vor fi  obligaţi să adopte noi seturi de 

măsuri care să le permită traversarea cu succes a perioadei 

de recesiune. Din nefericire, aceştia au la dispoziţie mult 

mai puţine instrumente de acest tip, după ce, în 2009 şi 

2010, au aplicat diverse procedee de reorganizare. Cu toate 

acestea, chiar dacă există un fond comun de probleme, 

situaţia este diferită pentru fi ecare fi rmă în parte. În cele 

ce urmează, sunt prezentate principalele aspecte care 

infl uenţează activitatea societăţilor implicate pe piaţa 

autohtonă de tâmplărie termoizolantă .

Alukönigstahl s-a implicat în realizarea primei 
faţade tip „double skin” din România. La jumătatea 

lunii octombrie a.c., compania Alukönigstahl, din Bucureşti, 

unul dintre cei mai importanţi furnizori de sisteme de 

aluminiu, oţel şi PVC din ţara noastră, a organizat o confe-

rinţă prilejuită de împlinirea a 15 ani de activitate pe piaţa 

locală a construcţiilor. La eveniment au fost prezenţi, alături 

de alţi invitaţi,  Attila Beer - administrator al societăţii şi 

Adriana Şerban - director de marketing. „De-a lungul între-

gii perioade în care am activat pe piaţa din România, am 

livrat produse pentru mai mult de 100 de proiecte imobili-

are majore, iar în ultimii 5 ani, valoarea totală a materiale-

lor destinate obiectivelor din această categorie a depăşit 33 

de milioane de euro. Toate sistemele furnizate - indiferent 

că este vorba despre profi le de aluminiu marca Schüco, serii 

din PVC (Corona) sau din oţel (Jansen) - sunt fabricate prin 

utilizarea unor tehnologii de vârf, ceea ce le recomandă 

pentru proiectele din gama de lux”, a subliniat Attila Beer. 

Din punct de vedere al cifrei de afaceri, reprezentanţii 

companiei au comunicat faptul că a avut loc o diminuare 

controlată a acesteia, cu 28% în 2009 (până la nivelul de 17 

milioane de euro) şi cu 25% în 2010. Pentru 2011, obiec-

tivul de marketing este constituit de stabilizarea vânză-

rilor la nivelul obţinut în acest an,  ca urmare a estimări-

lor pe termen scurt în ceea ce priveşte evoluţia proiectelor 

ce vor fi  demarate în următorii doi ani. Cel mai important 

obiectiv în care este implicată fi rma în acest moment este 

constituit de Crystal Tower, amplasat în Bucureşti, pe bule-

vardul Iancu de Hunedoara, acesta fi ind prevăzut cu prima 

faţadă de tip „double skin” din România. Pe segmentul rezi-

denţial, se remarcă proiectul „La Stejari”, unde au fost insta-

late elemente speciale, cum ar fi , de exemplu, uşi glisante 

de mari dimensiuni, trape de fum, diverse tipuri de fero-

nerie automatizată etc. Reprezentanţii Alukönigstahl esti-

mează că sectorul de faţade cortină şi ferestre din alumi-

niu se va situa în 2010, din punct de vedere valoric, la o 

cotă cuprinsă între 80 de milioane de euro şi 100 de mili-

oane de euro, cu o pondere de 30% a lucrărilor rezidenţi-

ale şi de 70% a celor de birouri (conform estimărilor reali-

zate de specialiştii PPTT). „Dacă ne referim la poziţionarea 

companiei pe piaţa de profi l, potrivit previziunilor noas-

tre, ne plasăm pe locul secund, la mică distanţă de princi-

palul competitor (din punct de vedere al cifrei de afaceri). 

Continuăm să fi m lideri în ceea ce priveşte calitatea şi 

complexitatea soluţiilor propuse partenerilor noştri (circa 

80 de fi rme, cu activitate pe plan naţional) şi intenţionăm 

să ne consolidăm această imagine. Dat fi ind faptul că am 

constatat modifi cări semnifi cative atât în structura cere-

rii, cât şi în cea a ofertei, am decis implementarea unei noi 

strategii, care implică promovarea unor sisteme destinate 

lucrărilor de nivel mediu (din punct de vedere tehnologic), 

fără a face, însă, rabat de la calitate. Astfel, avem oportuni-

tatea de a accesa şi alte segmente, care, până în prezent, 

au fost luate în considerare doar punctual. O altă direcţie 

de dezvoltare va fi  constituită de susţinerea aşa-numitelor 

«proiecte verzi», care constau în montajul de panouri solare 

sau fotovoltaice. Acest trend va evolua, în opinia noastră, 

de la stadiul de «nişă» la cel de «mainstream», fi ind posi-

bil să devină, în scurt timp, elementul de iniţiere a unui nou 

«bubble» pe piaţa imobiliară. În următorii doi ani intenţio-

năm să începem construirea unui centru logistic modern, 

realizat pe un teren cu o suprafaţă de 70.000 mp, amplasat 

în zona Berceni, din Capitală. În cadrul aceluiaşi complex, 

va fi  dată în funcţiune şi o nouă unitate de producţie”, a 

încheiat Attila Beer. Informaţii suplimentare, la www.

alukoenigstahl.com     

Alusystem consemnează un volum optim de lucrări 
în Bucureşti. Compania Alusystem - Timişoara are ca acti-

vitate principală realizarea/montajul de faţade cortină şi 

tâmplărie din aluminiu, un domeniu conex (care contribuie 

cu aproximativ 30% la veniturile anuale) fi ind reprezen-

tat de execuţia lucrărilor de placare cu materiale compo-

zite. Profi lele prelucrate sunt Schüco şi Wicona, sortimen-

tele fi nite fi ind echipate cu feronerie recomandată de 

furnizorul de sistem. „În ultimii ani, am fost implicaţi în 

realizarea de proiecte de construcţii majore, iar dintre cele 

afl ate în execuţie în prezent, putem men ţiona personali-

zarea faţadelor la Aeroportul Internaţional Otopeni, faza 

a treia. Execuţia preponderentă a proiectelor cu o valoare 

adăugată mare se refl ectă şi prin evoluţia optimă a cifrei 

de afaceri din ultimii ani, respectiv 20,2 milioane de lei 

în 2008 şi 58,1 milioane de lei în 2009. Anul acesta, un 

număr reprezentativ de lucrări se desfăşoară în Bucureşti, 

ceea ce ne permite să estimăm o situa ţie pozitivă în ceea ce 

priveşte încasările”, a declarat Dan Gorgoi, director în cadrul 

Alusystem. Informaţii suplimentare, la www.alusystem.ro      

Strategia managerială Art Land presupune diver-
sifi carea gamei de produse. Societatea Art Land, din 

Bucureşti, specializată în producţia/distribuţia a nume-

roase tipuri de uşi şi ferestre, având fi liale în Baia Mare şi 

Constanţa, promovează intens în ultima perioadă sisteme 

speciale, realizate în Italia. „Principalul obiectiv al strate-

giei pentru dezvoltare care va fi  aplicată în intervalul urmă-

tor constă în includerea în ofertă şi popularizarea unor 

produse noi, cu design deosebit. Dintre acestea, se remarcă 

sortimentele realizate de fabricanţi de renume din Italia 

(Faraone, Mobirolo, MV Line, Casali), pentru care asigurăm 

asistenţă tehnică, montaj şi livrare. De altfel, în oferta noas-

tră de uşi se regăsesc preponderent modele de interior, de 

siguranţă şi rezistente la foc. Dintre celelalte măsuri pe care 

le-am adoptat în vederea diminuării impactului negativ 

pe care recesiunea economică l-a avut asupra fi rmei noas-

tre, am putea menţiona reducerea costurilor şi scăderea 

Informaţiile cu privire la indicatorii macro-

economici care infl uenţează piaţa naţională 

de construcţii şi, implicit, branşa de tâmplărie 

termoizolantă indică o acutizare a recesiunii în 

luna septembrie a.c., iar efectele negative ale 

măsurilor de austeritate, factorul sezonier şi 

continuarea blocajului în sectorul imobiliar vor 

determina degradarea situaţiei actuale până 

la fi nele anului. Declinul de aproape 36% al 

investiţiilor străine directe, deprecierea cu 17,2% 

a volumului lucrărilor de construcţii, regresul de 

13% consemnat în ceea ce priveşte autorizaţiile de 

construire eliberate de autorităţile publice locale 

sunt principalele aspecte negative din intervalul 

ianuarie-august a.c. care vor marca pe termen 

scurt și mediu activitatea companiilor specializate 

în execuţia de ferestre, uşi şi faţade cortină.
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preţurilor. În ultimul timp, am remarcat că trendul segmen-

tului specifi c de activitate a fost descendent, iar din punc-

tul nostru de vedere, impactul cel mai puternic s-a resimţit 

în domeniul imobiliar. Situaţia negativă a afectat inclusiv 

activitatea Art Land, întrucât suntem implicaţi şi în livrări 

directe pentru proiecte de acest tip. Previziunile noastre 

pentru evoluţia domeniului în 2010 şi 2011 sunt pesimiste, 

iar în ceea ce priveşte veniturile proprii, vizăm menţinerea 

rezultatelor fi nanciare pe care le-am obţinut în 2009”, a 

declarat Giovanni Baldantoni, director general al Art Land. 

Informaţii suplimentare, la www.artland.ro  

AVI & F creează oferte speciale, promovate la fi ecare 
trei luni. Compania AVI & F - Sibiu investeşte preponderent, 

în ultima perioadă, în promovarea tâmplăriei din lemn strati-

fi cat, segment care deţine o pondere de aproximativ 20% din 

volumul vânzărilor, alături de ansamblurile din aluminiu (cu 

20% ) şi cele din PVC (60%). De asemenea, se afl ă în deru-

lare şi un parteneriat de distribuţie a uşilor realizate de Porta 

KMI. „Am întreprins acţiuni speciale de promovare a acestor 

sortimente, pentru care am înregistrat o creştere a cererii. De 

altfel, popularizarea intensă a gamei de produse - inclusiv 

pe internet - reprezintă principala măsură pe care am adop-

tat-o în această perioadă de criză economică. Astfel, ne-am 

propus crearea unor pachete de oferte speciale la fi ecare trei 

luni şi implementarea altor procedee de dinamizare a acti-

vităţii. Din nefericire, nu putem elabora un plan concret de 

afaceri, din cauza instabilităţii pieţei. În 2010, am remarcat o 

scădere de circa 20% la nivel general şi o perpetuare a feno-

menelor negative care au apărut în 2009, precum blocajul 

fi nanciar, stoparea proiectelor imobiliare, acţiuni agresive de 

acaparare a pieţei (întreprinse de alte societăţi) sau puterea 

de cumpărare scăzută a populaţiei. Anul trecut, am înre-

gistrat o scădere de circa 50% a vânzărilor faţă de 2008, iar 

pentru 2010 estimăm, de asemenea, un trend descendent, 

perspectivele pieţei în 2011 fi ind negative”, a declarat Sorin 

Avram, directorul general al fi rmei. Informaţii suplimentare, 

la www.avi-f.ro

Bradul Ezüstfenyö solicită măsuri de susţinere a 
pieţei de uşi. Firma Bradul Ezüstfenyö - Miercurea Ciuc, 

implicată în realizarea de tâmplărie din lemn stratifi cat, 

realizează în principal uşi destinate montajului la interior/

exterior (reprezentând 60% din comenzi). Esenţele prelu-

crate preponderent sunt cele de molid şi pin, iar produ-

sele fi nite sunt distribuite în mod direct, la nivel local şi 

în judeţele limitrofe, precum şi la export. „Piaţa din zona 

în care activăm a suferit în intervalul 2009 - 2010 schim-

bări majore, fi ind marcată de restructurarea multor fi rme 

specializate. De asemenea, un fenomen care predomină 

este dat de faptul că numeroşi producători au decis să 

lucreze la limita legalităţii sau fără să respecte normele în 

vigoare. Considerăm că, pe plan naţional, ar fi  important să 

se mărească plafonul de 50 de milioane de lei (care consti-

tuie acum limita pentru tranzacţiile între companii), în felul 

acesta fi ind sprijinită circulaţia banilor. Din punct de vedere 

al cererii, am remarcat o acutizare a lipsei de proiecte noi, 

cel mai des întâlnite lucrări presupunând execuţia opera-

ţiunilor de renovare. Condiţiile economice difi cile ne-au 

determinat să ne restrângem semnifi cativ activitatea, ceea 

ce considerăm că ar putea contribui la o scădere a cifrei de 

afaceri cu aproximativ 30% faţă de 2009”, a declarat Tamas 

Csaba, director economic al Bradul Ezüstfenyö. Informaţii 

suplimentare, la www.bradul-ezustfenyo.ro

Fero Invest se bazează pe o revenire a livrărilor de 
feronerie. Având ca principal obiect de activitate furni-

zarea de elemente de feronerie (în proporţie de 70% din 

livrări), Fero Invest  - Târgu Mureş promovează şi accesorii 

pentru tâmplăria din lemn/PVC, scule electrice şi consu-

mabile. “Piaţa sistemelor de închidere s-a confruntat în 

cursul lui 2009 cu un regres accentuat, mai ales în primul 

trimestru al anului trecut. Considerăm că situaţia s-ar 

putea îmbunătăţi pe termen mediu, întrucât - deocamdată 

- nu există semnale pozitive în acest sens. Pentru a evita 

problemele generate de recesiune, am apelat la adopta-

rea unor măsuri, precum: schimbarea opticii de promo-

vare pe piaţă, adaptarea tehnicilor de vânzare şi market-

ing, reorganizarea internă a posturilor (fără a recurge la 

disponibilizări), stoparea proiectelor de investiţii etc. Am 

încercat să diversifi căm gama sortimentală, un exemplu 

de elemente inovatoare fi ind cele ce asigură diverse tipuri 

de acţionare. De asemenea, suntem implicaţi în furnizarea 

de produse specifi ce pentru trei proiecte imobiliare impor-

tante în zonă, precum şi pentru două centre rezidenţiale. În 

aceste condiţii, sperăm că rezultatele noastre fi nanciare se 

vor menţine la nivelul celor obţinute în 2009, când am înre-

gistrat o scădere de 31% faţă de 2008”, a declarat Sergiu 

Fleacă, director general al Fero Invest. Informaţii suplimen-

tare, la www.feroinvest.ro

G.E.I. de Stylus îşi majorează producţia. Societatea 

G.E.I. de Stylus, implicată în fabricarea de ferestre termo-

izolante din PVC (cu o cotă de 65% din livrări), precum şi 

de ansambluri din aluminiu şi pereţi cortină, intenţio-

nează ca, în intervalul următor, să-şi majoreze capacita-

tea de producţie prin achiziţia unei noi linii tehnologice. 
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„La nivel intern am fost nevoiţi să ne restrângem într-o 

anumită măsură activitatea, din motive precum: renun-

ţarea la locul de muncă din propria iniţiativă a unei părţi 

din angajaţi, micşorarea costurilor de producţie şi a cheltu-

ielilor (cu excepţia celor de publicitate) etc. În același timp, 

însă, am demarat un program foarte avantajos pentru 

partenerii noștri ce execută montajul tâmplăriei și rulouri-

lor pe care le promovăm. În aceste condiţii, preconizăm o 

menţinere a cifrei de afaceri la nivelul celei din anul 2009, 

când am înregistrat o scădere de 35% faţă de 2008. Piaţa 

pe care activăm a regresat considerabil în 2009, foarte 

mulţi producători recurgând la măsuri de încetare a acti-

vităţii sau de orientare către montaj. Un aspect defi nito-

riu pe care l-am remarcat a fost acela că numeroase soci-

etăţi de profi l, cu un nivel scăzut de dezvoltare, activează 

ilegal, spre deosebire de cele mai mari, care au posibili-

tatea de a susţine pierderile. De asemenea, ne confrun-

tăm cu o lipsă acută de proiecte imobiliare, piaţa de 

construcţii fi ind în totalitate dezechilibrată şi conside-

răm că o stabilizare poate apărea doar peste aproxima-

tiv doi ani”, a precizat Adrian Gheorghe, directorul G.E.I. de 

Stylus. Informaţii suplimentare, la www.geidestylus.go.ro, 

www.ferestre-usi-fatade.ro

Metoda accesării de fonduri europene, propusă de 
Lomilux. Compania Lomilux, din Cluj-Napoca, este speci-

alizată în distribuţia de produse pentru fi nisarea lemnului, 

marca ICA - Italia, fi ind parte a unui lanţ de fi rme cu acti-

vitate similară şi acelaşi acţionariat, localizate în Bucureşti, 

Arad, Braşov şi Chişinău. Pentru fabricanţii de tâmplărie 

termoizolantă se livrează impregnanţi, grunduri şi lacuri 

pe bază de apă, cota acestor materiale de protecţie situân-

du-se la aproximativ 30% din total. „În 2010 am deru-

lat mai multe proiecte semnifi cative de investiţii, dintre 

care se remarcă achiziţia a două depozite în Bucureşti şi 

Cluj-Napoca (program în valoare de aproximativ 0,5 mili-

oane de euro) şi înfi inţarea subsidiarei din Chişinău. La 

nivelul cererii, am remarcat un trend ascendent pe piaţa 

de profi l, cu precădere de la mijlocul acestui an, ceea ce 

ne determină să fi m optimişti şi pentru intervalul urmă-

tor. Astfel, preconizăm pentru 2010 cel puţin o menţinere 

a cifrei de afaceri la nivelul de circa 3 milioane de euro (cât 

a fost în 2009). Pentru impulsionarea activităţii societăţi-

lor care produc tâmplărie termoizolantă, propunem, ca 

soluţie, accesarea fondurilor europene nerambursabile”, a 

precizat Sorin Cândea, administratorul Lomilux. Informaţii 

suplimentare, la www.lomilux.ro    

Moderna Glaf vizează deschiderea mai multor 
puncte de lucru. Fondată în anul 2009, compania 

Moderna Glaf, din Jilava, distribuie glafuri şi accesorii speci-

fi ce, realizate de fi rma omonimă, din Slovacia. Aria de 

distribuţie s-a dezvoltat la nivel naţional (mai ales în marile 

oraşe), fi ind în derulare contracte cu mai multe depozite 

de profi l din întreaga ţară. „Toate societăţile din dome-

niul nostru de activitate au traversat o perioadă difi cilă, în 

timp ce clienţii - pe fondul scăderii puterii de cumpărare - 

au solicitat preponderent sortimente promovate la un preţ 

scăzut. Pentru noi, însă, primul sezon complet al vânzărilor 

a reprezentat o perioadă de evoluţie optimă, asimilând noi 

benefi ciari în fi ecare lună. Cele mai multe solicitări le-am 

avut pentru modele de culoare albă, în condiţiile în care 

oferta noastră include preponderent (în proporţie de 90%) 

glafuri de interior din PVC şi sortimente de exterior din PVC 

şi aluminiu extrudat/laminat, în rest fi ind comercializate 

accesorii. În ultima perioadă am investit în promovarea 

de produse noi şi în popularizarea intensă a glafurilor, mai 

ales că livrăm elemente cu dimensiuni atipice, care erau 

greu de procurat pe piaţa autohtonă. În intervalul urmă-

tor dorim să deschidem noi puncte de lucru în ţară. De 

asemenea, suntem convinşi că vom obţine o creştere a 

cifrei de afaceri în 2010”, susţine Marius Gidincianu, Area 

Sales Manager al Moderna Glaf. Informaţii suplimentare, la 

www.modernaglaf.ro  

Mpo Wood indică un trend descendent al pieţei de 
uşi din Suceava. Societatea Mpo Wood - Frasin (jude-

ţul Suceava) este specializată în realizarea de tâmplărie 

din lemn stratifi cat, ponderea uşilor în totalul ofertei fi ind 

de aproximativ 40%. „Prelucrăm preponderent esenţe de 

molid, toate materialele fi ind de provenienţă autohtonă. 

Prin intermediul celor două showroom-uri proprii, efec-

tuăm activităţi de distribuţie la nivel local, în judeţele limi-

trofe şi la nivelul întregii ţări/în străinătate. În acest an, situ-

aţia segmentului specifi c de piaţă a fost foarte grea, astfel 

încât am limitat cheltuielile prin renegocierea contractelor 

cu furnizorii, recurgând inclusiv la disponibilizări. La nivel 

general, piaţa specifi că a fost caracterizată de un regres 

semnifi cativ (-40%), determinat de scăderea din sectorul 

construcţiilor. Segmentul local este marcat de reorganiza-

rea companiilor, tendinţa fi ind în continuare descendentă”, 

a declarat Vlad Grigoriu, directorul fi rmei. Informaţii supli-

mentare, la www.mpowood.ro  

Omega Rom Trade îşi derulează afacerile în condi-
ţii optime. Compania Omega Rom Trade ’94 - Bucureşti 

este distribuitor autorizat al fi rmei Ninz - Italia pentru mai 

multe tipuri de uşi, activitatea de reprezentare fi ind iniţiată 

în 2006. Principala specializare a fi rmei o constituie, însă, 

livrarea de sisteme de feronerie/accesorii. „Comercializăm 

uşi metalice, rezistente la foc, multifuncţionale etc. cu o 

pondere de 30% din totalul vânzărilor. Efectuăm livrări 

directe, prin intermediul celor două depozite proprii din 

Arad şi Bucureşti, însă, în vederea expansiunii teritoriale, 

am încheiat şi parteneriate cu dealeri. Piaţa de uşi s-a dimi-

nuat în 2010 comparativ cu 2009 şi considerăm că o revi-

gorare a acesteia va avea loc de-abia în 2012. Anul acesta 

ne-am orientat toate fondurile pentru investiţii în relocarea 

unui spaţiu de stocare. De asemenea, întrucât activitatea 

s-a derulat la parametri optimi, estimăm menţinerea cifrei 

de afaceri din 2009, care a atins nivelul de 4,8 milioane 

de lei”, a declarat Ilie Creţu, director de vânzări al fi rmei. 

Informaţii suplimentare, la www.omegarom.ro

Firma Popa se implică în activităţi de export. 
Specializată în realizarea şi comercializarea unei game 

diverse de unelte, inclusiv pentru domeniul tâmplă-

riei termoizolante (segment ce reprezintă 15% din tota-

lul vânzărilor), fi rma Popa a demarat, de curând, activi-

tăţi de export în Germania şi Ungaria. “Dorim să investim, 

în continuare, în această direcţie şi, totodată, să ne conso-

lidăm poziţia pe piaţa din România, unde suntem prezenţi 

la nivel naţional. Am remarcat că operaţiunile de livrare în 

străinătate sunt mult mai sigure, spre deosebire de cele 

efectuate pe plan autohton, unde apar frecvent probleme 

cu încasarea banilor şi cu procedurile de concurenţă nelo-

ială practicate de numeroase fi rme, prin adoptarea unor 

preţuri nejustifi cate, având în vedere costul materialelor. 

De asemenea, ne confruntăm cu fenomenul de dispariţie 

din branşă a multor societăţi de profi l, chiar dacă, în acelaşi 

timp, au apărut altele noi. Din cauza condiţiilor nefavora-

bile, am decis să nu mai derulăm niciun proiect de investiţii 

în acest an şi să luăm măsurile necesare menţinerii perso-

nalului actual. Din punct de vedere al  rezultatelor fi nanci-

are, estimăm o majorare a acestora cu 10% faţă de nive-

lul de aproximativ două milioane de euro, consemnat în 

2009”, a declarat Adriana Tănase, reprezentant al societăţii. 

Informaţii suplimentare, la www.popatools.ro 

Porta Brand a deschis încă un showroom în 
Bucureşti. Societatea Porta Brand B&M, din Bucureşti, 

distribuitor autorizat la nivel naţional al fi rmei Porta 

Doors, a inaugurat, recent, un nou showroom în Bucureşti 

şi a accesat piaţa din Serbia. Firma are opt  showroom-uri 

proprii şi parteneriate cu peste 180 de magazine din 

România, respectiv din Bulgaria. „Planul de afaceri pe care 

l-am adoptat anul acesta a constat, în principal, în extin-

derea ariei de distribuţie, ceea ce a determinat o creş-

tere a numărului de angajaţi în toate ariile de activitate şi 

pentru echipele de montaj. De asemenea, ne-am impli-

cat în promovarea de uşi glisante şi noi modele de exte-

rior şi am semnat contracte cu furnizori de feronerie, întru-

cât preţurile acestor produse, inclusiv pe segmentul de lux, 

au scăzut foarte mult. Premisele favorabile de dezvoltare 

ne determină să estimăm, pentru acest an, o majorare de 

aproximativ 25% a vânzărilor obţinute în 2009. Segmentul 

propriu de activitate se remarcă, în principal, prin dispa-

riţia a numeroase fi rme cu un grad scăzut de dezvoltare”, 

a declarat Viorel Bîrloveanu, director de produs în cadrul 

fi rmei. Informaţii suplimentare, la www.usi-porta.ro   

RBB Aluminium investeşte într-un nou centru logis-
tic pentru îmbunătăţirea distribuţiei. Compania RBB 

Aluminium Profi ltechnik, din Germania, este specializată 

în producţia şi comercializarea unei game extinse de profi le 

din aluminiu. În cadrul secţiilor de fabricaţie pot fi  prelu-

crate bare cu lungimi de până la 12 metri, având diame-

tre de maximum 400 mm şi greutăţi cuprinse între 20 

grame/m şi 45 kg/m. Societatea deţine tehnologia nece-

sară vopsirii în câmp electrostatic, putând fi  acoperite prin 

anodizare profi le cu o lungime de până la 7,5 metri. Alte 

operaţiuni posibile sunt: debitare, perforare, îndoire, proce-

sări complexe pe 4 axe, lipire etc. „Firma noastră a dezvol-

tat, de-a lungul anilor, un sistem propriu al managementu-

lui de interrelaţionare cu partenerii, principiile care stau la 

temelia relaţiilor de afaceri desfăşurate de RBB Aluminium 

fi ind calitatea, continuitatea şi încrederea. Principalele 

produsele furnizate în domeniul tâmplăriei termoizo-

lante sunt: glafuri de aluminiu, lăcrimare şi accesorii extru-

date. În România, suntem lideri pe segmentele respective, 

cu toate că rezultatele obţinute nu sunt la fel de bune ca 

acelea consemnate în Germania. În ultima perioadă, am 

înregistrat o creştere semnifi cativă a cererii pentru lăcri-

marele RAG², având capace glisante, care au caracteris-

tici constructive deosebite (fapt confi rmat de institutul IFT 

Rosenheim). În vederea asigurării unui sistem de stocare 

şi îmbunătăţirii conceptului logistic, la începutul anului în 

curs a fost lansată o investiţie ce vizează construcţia unei 

noi hale, cu o suprafaţă de 3.300 mp. În acelaşi sens, spaţiile 

existente de birouri au fost extinse, parcul propriu auto s-a 

majorat substanţial, fi nalizându-se şi procesul de moderni-

zare a utilajelor existente. Pentru exerciţiul fi nanciar curent 

ne aşteptăm la o creştere semnifi cativă a vânzărilor în 

comparaţie cu datele aferente anului 2009. Atitudinea RBB 

Aluminium în raport cu situaţia de criză economică inter-

naţională este aceea de promovare a unor preţuri competi-

tive şi de adoptare a unei strategii de produs consecvente, 

oferind, de asemenea, sprijin clienţilor pentru a putea 
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depăşi împreună perioada recesiunii. Scăderea cererii pe 

anumite pieţe de export - printre acestea numărându-se 

şi cea din România - a determinat angajarea unor eforturi 

suplimentare, pentru a identifi ca şi implementa soluţii ce 

vin în ajutorul colaboratorilor şi, în mod deosebit, pentru 

a susţine clienţii existenţi”, a declarat Uwe von den Hoff , 

director general al RBB Aluminium. Informaţii suplimen-

tare, la www.rbb-aluminium.de 

Suki Group vizează o creştere de 40% a cifrei de 
afaceri. Având ca domeniu principal de activitate execu-

ţia de ferestre şi uşi din PVC realizate prin prelucrarea de 

profi le Rehau, personalizate cu feronerie G-U, fi rma Suki 

Group - Bucureşti deţine şi un echipament automat de 

ultimă generaţie, destinat înfolierii profi lelor din PVC 

(marca WPR - Italia). „Piaţa de tâmplărie a fost marcată 

de un regres accentuat începând cu toamna anului 2008, 

fenomen care s-a refl ectat şi în ceea ce priveşte venitu-

rile fi rmei noastre. Astfel, în 2008 am înregistrat o cifră 

de afaceri de 8,6 milioane de lei, iar în 2009, de 5,4 mili-

oane de lei. Pentru 2010, estimăm o majorare cu 40% a 

încasărilor, datorită faptului că mulţi dintre competito-

rii noştri s-au restructurat. Sperăm ca acest fenomen de 

restrângere să înceapă să-şi piardă din intensitate înce-

pând cu 2011. În 2009 am demarat operaţiuni de export, 

care ne-au ajutat să contrabalansăm situaţia difi cilă 

ce a caracterizat aria de desfacere autohtonă proprie, 

formată, în prezent, din aproximativ 150 de revânză-

tori. De asemenea, anul acesta am fi nalizat procedu-

rile de implementare a marcajului CE”, a declarat Gelmar 

Săvulescu, director general al Suki Group. Informaţii 

suplimentare, la www.suki.ro     

Tehnorex asigură servicii complete în domeniul 
tâmplăriei termoizolante. Tehnorex - Timişoara şi-a 

început activitatea pe segmentul tâmplăriei termo-

izolante în anul 1998, integrând mai multe operaţiuni, 

respectiv proiectare, producţie, prezentare şi adminis-

trare. Astfel, asigură un pachet complet de servicii pentru 

sistemele de anvelopare folosite în domeniul construc-

ţiilor. “Firma noastră produce şi montează uşi/feres-

tre din PVC şi aluminiu (în proporţie de 40% din tota-

lul activităţii), faţade cortină şi elemente din aluminiu 

pentru placare (40%), rulouri exterioare (2%), uşi auto-

mate (1%) şi sticlă suprapusă (17%). Întrucât executăm 

preponderent lucrări de amploare, avem parteneriate cu 

peste 10 dealeri din branşă şi asigurăm numeroase servi-

cii auxiliare, dintre care se distinge consultanţa speciali-

zată. Toate investiţiile importante le-am realizat în inter-

valul 2005 - 2008, iar acum derulăm doar proiecte punc-

tuale, deschiderea showroom-ului din Timişoara fi ind 

cel mai nou dintre acestea. În cadrul strategiei proprii 

de dezvoltare, creată conform principiilor de disciplină 

şi seriozitate, am efi cientizat raportul dintre cheltuieli 

şi venituri, personalul având permanent un grad ridicat 

de pregătire profesională. Aceste măsuri ne-au ajutat să 

rezistăm cu succes şi în situaţia actuală de recesiune, care 

caracterizează domeniul în ansamblu. Considerăm că va 

avea loc, în continuare, un proces de selectare a societăţi-

lor din domeniu, întrucât puţine fi rme au resursele nece-

sare să reziste pe o piaţă concurenţială liberă. De aseme-

nea, volumul de comenzi a scăzut considerabil şi consi-

derăm că întârzierea redresării fi rmelor se datorează şi 

infl uenţei nefavorabile a mediului politic. Totuşi, în ceea 

ce priveşte evoluţia Tehnorex pentru intervalul următor, 

suntem optimişti şi estimăm o majorare de aproxima-

tiv 15% a cifrei de afaceri din 2009”, a declarat Dorin 

Şandru, director al Tehnorex. Informaţii suplimentare, la 

www.tehnorex.com  

4Tech a inaugurat un spaţiu comercial în Târgu 
Mureş. Compania 4Tech, din Târgu Mureş, s-a specializat, 

începând cu anul 2007, în distribuţia de paneluri orna-

mentale pentru uşi de intrare marca Profi panel (ce deţin o 

pondere de 80% din volumul vânzărilor), comercializând 

inclusiv glafuri pentru interior/exterior. Ambele catego-

rii de produse sunt importate din Marea Britanie. „Chiar 

dacă suntem o prezenţă relativ nouă pe piaţa de profi l, am 

stabilit o serie de parteneriate solide, pe care le consoli-

dăm permanent, printre colaboratorii noştri afl ându-se 

VBH Romcom, Far-Est etc. În portofoliul nostru de clienţi 

predomină producătorii de tâmplărie termoizolantă, anul 

acesta numărul de parteneri sporind semnifi cativ), motiv 

pentru care preconizăm o majorare substanţială a cifrei de 

afaceri (până în prezent, volumul acesteia s-a dublat faţă 

de perioada similară din 2009). De asemenea, ca urmare 

a creşterii numărului de comenzi, în 2010 am construit un 

showroom propriu în Târgu Mureş. Singura măsură anti-

criză pe care am adoptat-o anul acesta în cadrul strate-

giei de afaceri constă în scăderea preţurilor. La nivel gene-

ral, piaţa pe care activăm este caracterizată, începând din 

2009, de un trend descendent, accentuat în 2010, care 

estimăm că se va stopa în 2012”, a precizat Trozner Szilard 

Ferenc, administrator al 4Tech. Informaţii suplimentare, la 

www.4tech.ro    

 Cosmin DINCU
 Camelia PANTEL
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Evoluţie optimă a activităţii DRUPANEL, în condiţii de piaţă severe  

Ce proiecte de investiţii aveţi în vedere pentru 
dezvoltarea companiei?
Întrucât piaţa construcţiilor, în special cea din domeniul 

civil, s-a înscris de ceva vreme pe un trend descendent 

(toate sectoarele conexe fi ind sever afectate), compania 

noastră a făcut mari eforturi pentru menţinerea ritmului de 

lucru şi a producţiei la capacitate normală. Astfel, reuşim să 

activăm în condiţii optime şi să livrăm produsele la nivelul 

solicitat de calitate/performanţă. Întrucât economia 

românească nu şi-a revenit deocamdată, considerăm că 

nu este cazul să efectuăm investiţii majore, motiv pentru 

care am decis să amânăm proiectele pe care le aveam 

în vedere pentru 2011, respectiv creşterea producţiei şi 

dezvoltarea departamentului de logistică. Astfel, pentru 

moment alocăm toate resursele pe care le avem la 

dispoziţie pentru menţinerea a ceea ce am acumulat până 

acum. De asemenea, un alt aspect pe care îl considerăm 

esenţial şi pentru care credem că este obligatoriu să găsim 

întotdeauna fonduri îl constituie informarea permanentă 

cu privire la  noile tehnologii care apar pe piaţă, în vederea 

asimilării acestora. Decizia de a achiziţiona pe termen scurt 

echipamente moderne pentru realizarea de noi tipuri de 

vitraje şi dezvoltarea celui pe care îl executăm deja face 

parte din strategia de afaceri.

Prezentaţi gama proprie de produse.
În domeniul realizării panelurilor, capacitatea de fabricaţie 

se situează la 150 unităţi/lună, ritmul activităţii situându-

se la nivel maxim.  Pentru vitralii, lucrăm în principal la 

comandă, întrucât livrăm sortimente de acest tip şi pentru 

terţi. Materia primă folosită în procesul de execuţie este 

achiziţionată în proporţie de 90% din import şi, din cauza 

faptului că la nivel economic contextul este negativ, am 

fost nevoiţi să suportăm o creştere a cotaţiei. Am înţeles 

această situaţie şi nu am renunţat la contractele pe care 

le avem cu partenerii noştri, care ne sprijină efectiv în 

activitate. De asemenea, la rândul nostru, am diminuat 

preţul produselor fi nite faţă de anii precedenţi şi am 

insistat foarte mult pe optimizarea proceselor interne, 

pentru a putea să realizăm produse calitative la preţuri 

rezonabile. Astfel, panelurile pe care le promovăm sunt 

disponibile în numeroase forme constructive, fi ind atât 

simple (fără sticlă), cât şi complexe (cu geam termoizolant 

ornamental sau care integrează sticlă tip cristal). În 

procesul tehnologic se combină trei elemente (foaia 

centrală, părţile laterale şi vitrajul, placajul stratifi cat fi ind 

materialul de bază), existând posibilitatea să se insereze, 

în acelaşi timp, spumă poliuretanică, pentru sporirea 

performanţelor de termo - fonoizolare. Există 10 nuanţe 

disponibile (cu posibilitate de extindere), numărul total al 

soluţiilor promovate fi ind de aproximativ 2.000. În ceea ce 

priveşte solicitările benefi ciarilor, încercăm întotdeauna să 

ţinem cont de tendinţele existente în domeniul fabricaţiei 

de tâmplărie din PVC/aluminiu, şi, în acelaşi timp, să 

avem propuneri proprii, menite să sprijine activitatea 

fi rmelor cărora ne adresăm şi care se afl ă foarte des în 

căutare de soluţii. Astfel, nu de puţine ori, am reuşit să 

schimbăm mentalităţi şi să impunem pe piaţă modele/

soluţii tehnice inovatoare. Rezultatele se văd şi în structura 

cererii, astfel încât, dacă în perioada anterioară, cele mai 

solicitate erau panelurile albe, acum livrăm cu precădere 

modele în nuanţe de nuc, stejar rustic sau moraiche. Anul 

acesta am diversifi cat colecţia existentă, prin schimbări 

constructive şi estetice aduse modelelor comercializate. 

În oferta noastră generală sunt incluse, practic, paneluri 

de toate mărimile şi formele, existând posibilitatea de 

a îndeplini inclusiv comenzile atipice. Având în vedere 

faptul că suntem orientaţi către deservirea producătorilor 

de tâmplărie din aluminiu şi PVC, organizăm sesiuni 

de pregătire profesională cu agenţii noştri de vânzări şi 

punem la dispoziţia celor interesaţi numeroase materiale 

informative despre produsele Drupanel.

Cum se desfăşoară relaţiile de afaceri din domeniul 
uşilor?
Firma noastră face eforturi considerabile pentru infor-

marea clienţilor, întrucât considerăm că un benefi ciar 

bine informat este unul mulţumit.  Considerăm că în 

procesul de ofertare a panourilor ornamentale este 

foarte important ca tehnicianul care oferă consultanţă 

în vânzarea produsului să transmită toate detaliile 

tehnice ale modelului, mai ales că, de foarte multe ori, 

cumpărătorul nu este informat şi are nevoie să fi e ajutat 

de experienţa specialistului. De asemenea, credem că 

pentru domeniul nostru de activitate ar fi  recomandabil 

ca factorii de decizie politico-economici să participe 

activ la evoluţia acestuia. De exemplu, o extindere a 

programului naţional de reabilitare a locuinţelor ar fi  

extrem de avantajoasă pentru fi rmele de profi l. Totodată, 

patronatele din branşă ar putea să-şi intensifi ce acţiunile 

şi să aibă un rol mai activ, implicându-se, de pildă, în 

organizarea unui număr mai mare de simpozioane.

Ce infl uenţă au avut schimbările structurale ale 
pieţei asupra activităţii proprii? 
Principalele aspecte care au caracterizat această piaţă 

de la debutul recesiunii au fost reprezentate de difi -

cultăţile din ce în ce mai mari pe care le înregistrează 

companiile din categoria IMM care activează în condiţii 

improprii şi de accesarea difi cilă a acestui segment de 

către fi rmele nou-înfi inţate care doresc să deruleze 

afaceri în domeniu. Totuşi, branşa se dezvoltă la nivel 

naţional şi există competiţie, pe noi avantajându-ne 

experienţa acumulată în timp şi apropierea faţă 

de clienţi. În viitorul apropiat, estimăm o evoluţie 

optimă pentru Drupanel. Astfel, considerăm că vom fi  

avantajaţi de inovaţii şi de echipa de lucru pe care am 

format-o în timp şi am păstrat-o în aceeaşi structură, 

numărul de angajaţi situându-se în prezent la 60 de 

persoane, adevăraţi profesionişti care au înţeles să 

depună eforturi suplimentare în această perioadă 

difi cilă. Le suntem recunoscători pentru că au înţeles 

că ne confruntăm cu condiţii difi cile şi au depus mai 

mult efort în ultimul an. Din punct de vedere al cifrei de 

afaceri, pentru 2010 estimăm o creştere cuprinsă între 

10% şi 15%, comparativ cu nivelul din 2009, când, de 

asemenea, am înregistrat o majorare de circa 25% faţă 

de 2008. În acelaşi timp, planul de afaceri pentru 2011 

vizează o sporire de 10% a veniturilor.

 Camelia PANTEL

Compania Drupanel, din Baia Mare, este implicată 

în realizarea şi distribuţia la nivel naţional a pane-

lurilor ornamentale din PVC pentru execuţia de uşi. 

Înfi inţată în anul 2004, fi rma a investit în crearea 

unui sistem industrial şi logistic performant, care 

este format în prezent dintr-o hală de producţie cu 

o suprafaţă de aproximativ 1.800 mp, un atelier de 

creaţie pentru vitralii, un showroom de prezentare 

etc. De asemenea, pentru perioada imediat 

următoare, principalul obiectiv de dezvoltare 

avut în vedere este reprezentant de consolidarea  

departamentului de creaţie în domeniul vitraliilor, 

urmând ca în 2011 să se investească substanţial în 

acest sector. Activităţile de livrare se desfăşoară 

atât direct, cât şi printr-o reţea de dealeri care 

cuprinde peste 1000 de colaboratori, preponderent 

în nord - vestul ţării, existând intenţia de extindere 

în zona de vest şi nordul Moldovei. Toţi partenerii 

fi rmei au la dispoziţie diverse servicii, precum: 

consultanţă, service, garanţie la toate modelele 

etc. În continuare, administratorul societăţii oferă 

informaţii suplimentare referitoare la strategia 

pentru dezvoltare adoptată pe termen scurt şi la 

evoluţia segmentului specifi c.

p
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Dana Druţă (39 de ani)
Funcţia/fi rma: administrator, Drupanel;

Studii: Liceul Economic din Baia Mare;

Experienţă profesională: 7 ani în domeniul 

panelurilor;

Hobby: muzica.
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Tâmplăria ecologică - mai mult decât o simplă problemă de eficientizare 

Dezbaterile publice din ultima vreme, care au vizat deter-

minarea exactă a stării economiei comunitare şi solicitările 

tot mai ferme de limitare a defi citelor bugetare ale statelor 

membre ale UE au eclipsat oarecum preocupările pe 

termen lung în ceea ce priveşte bunăstarea generaţiilor 

viitoare. Mai mult, evenimentele curente se răsfrâng 

asupra întregii populaţii a planetei, chiar în acest moment. 

Fenomene climatice anormale au loc tot mai des, multe 

regiuni confruntându-se cu probleme extrem de grave în 

ultimii ani. Chiar şi presa cotidiană, în afara publicaţiilor 

specializate, a atenţionat asupra fenomenelor precizate, 

evidenţiind schimbările climatice dure cu care omenirea 

se confruntă în acest moment. Tot mai des apar informaţii 

despre dezastre naturale pe scară largă, iar, din păcate, 

impactul acţiunilor umane este minim. De asemenea, 

se pare că perspectivele de a obţine rezultate concrete 

cu ocazia următorului summit internaţional pe teme de 

protecţie a mediului sunt minime.

Resursele financiare publice, tot mai limitate
În acest context deloc încurajator, au fost înregistrate 

câteva reacţii ferme, venite mai ales din partea statelor 

puternic industrializate, cum ar fi  SUA sau Germania. În 

ultimul caz, s-au adoptat deja măsuri directe de susţinere a 

eforturilor de implementare a unor proiecte de renovare a 

imobilelor existente, din punct de vedere al performanţelor 

energetice. Astfel, programul federal de sprijin fi nanciar 

prin intermediul băncii KfW s-a dovedit a fi  de un real 

succes. În prima parte a lui 2010, instituţia fi nanciară 

a pus la dispoziţia proprietarilor fonduri în valoare de 5 

miliarde euro pentru realizarea lucrărilor de reabilitare 

termică, ceea ce reprezintă o creştere cu 1,3 miliarde 

faţă de suma alocată în semestrul I din 2009. Se pare că 

acest nivel este net superior celui estimat şi ajută, în mod 

evident, la implementarea tuturor obiectivelor fezabile din 

în acest an. În ceea ce priveşte sectorul public, în vederea 

compensării lipsei de numerar specifi ce acestuia, a devenit 

necesară reconsiderarea modului de alocare a fondurilor 

şi a celui de stabilire a criteriilor de fi nanţare. Astfel, se 

pare că se impune o limitare a cererii, ceea ce înseamnă, 

practic, o amânare a lucrărilor pentru o mare categorie de 

imobile. Această realitate va afecta, în mod cert, activitatea 

în domeniul producţiei de ferestre destinate reabilitărilor 

susţinute din fonduri publice. Organizaţiile profesionale ce 

reprezintă companiile din sector depune eforturi vizibile 

pentru menţinerea cotelor existente, însă se pare că decizia 

de limitare a implicării statului este fermă. În contextul dat, 

este clar că fi ecare cent obţinut trebuie alocat cu atenţie 

sporită, fi ind necesar a se realiza doar investiţii orientate 

spre viitor, care să ducă, în timp, la multiplicarea capitalului 

investit de benefi ciarii fi nali. 

De la ferestre termoizolante la 
managementul energiei
Cantitatea de energie economisită prin instalarea unor 

ansambluri performante de tâmplărie reprezintă încă 

o caracteristică extrem de importantă a ferestrelor 

montate atât la clădirile noi, cât şi la cele existente. 

Conform celor mai recente calcule disponibile, pierderile 

energetice la imobilele neoptimizate din punct de vedere 

termic sunt de 30%. Un element ce este de cele mai 

multe ori neglijat în cadrul dezbaterilor publice şi care 

este ignorat chiar şi de specialişti îl constituie posibilul 

câştig energetic obţinut prin intermediul acestor 

elemente. Este vorba, în primul rând, despre energia 

solară rezultată în urma incidenţei radiaţiei pe suprafe-

ţele vitrate ale ferestrelor şi faţadelor cortină. În al doilea 

rând, aceasta constituie o componentă importantă a 

conceptului de „casă plus-energetică”, devenit primordial 

atunci când se are în vedere dezvoltarea de noi tehnologii 

pentru construcţia imobilelor. Conform datelor statistice 

disponibile, în 2007 în Germania era produsă energie 

electrică în valoare de 92.800 GWh, din care circa 5.000 

GWh reprezenta contribuţia elementelor fotovoltaice, 

28.000 GWh energia obţinută din biomasă, 40.000 GWh 

cea eoliană şi mai puţin de 1.000 GWh cea generată de 

surse geotermice. În ceea ce priveşte termo-energia, 

aceasta însuma în acelaşi an peste 103.800 GWh, din care 

14.000 GWh era contribuţia panourilor solare, diferenţa 

fi ind constituită de energia solară pasivă obţinută prin 

intermediul vitrajelor (doar pentru aplicaţii rezidenţiale).

Conceptul ecologic, compromis de falşii 
utilizatori
Termenul „verde” a devenit, în ultimii ani, foarte utilizat, 

ajungând aproape o modă folosirea acestuia pentru 

identifi carea tehnologiilor ecologice (fără nicio implicaţie 

politică, indiferent de natura acesteia). Eticheta respectivă 

a început să fi e aplicată acelor produse care sunt executate 

şi funcţionează într-un asemenea mod încât este asigurată 

o compatibilitate totală cu mediul. În prezent, conceptul 

este larg răspândit, fi ind aplicat într-o sferă diversă 

de domenii, de la simple produse, până la complexuri 

rezidenţiale de mari dimensiuni. Evident, a crescut enorm 

şi riscul demonetizării sensului etichetei „verzi”, cu atât 

mai mult cu cât au devenit tot mai dese încercările unor 

companii de a prelua avantajele rezultate în urma aplicării 

unei asemenea etichete, fără a respecta principiile de bază 

de la care aceasta a pornit. Astfel, s-a consemant existenţa 

a tot mai multor cazuri de utilizare necorespunzătoare din 

partea unor companii (denumite generic „greenwashers”), 

care se folosesc de avantajele imaginii de produs/activitate 

ecologică în situaţii în care nu sunt respectate principiile de 

bază ale sustenabilităţii.  

Impactul parametrilor asupra 
caracteristicilor produsului
În fi ecare domeniu de activitate, specialiştii pun accentul 

pe identifi carea unor factori care să refl ecte cu mare 

acurateţe caracteristicile produselor analizate şi să permită, 

astfel, evaluarea corectă a acestora. În cazul sistemelor 

de tâmplărie termoizolantă, până în prezent variabilele 

au fost coefi cientul de transfer termic (U) şi factorul solar 

(g). Se pare, însă, că acestea nu mai sunt sufi ciente pentru 

a transmite în mod transparent către utilizatorul fi nal 

informaţiile de care acesta are nevoie pentru a face achiziţia 

în cunoştinţă de cauză. Anumite funcţii şi proprietăţi, cum 

ar fi , de exemplu, ventilaţia optimă cu pierderi minime de 

căldură sau conectivitatea cu serviciile imobilului, nu sunt 

exprimate prin respectivele valori fi zice. În consecinţă, 

a fost necesară defi nirea unei „etichete energetice”, care 

să evalueze în mod corect toate fl uxurile (atât pierderi, 

cât şi câştiguri) care au loc prin secţiunea ansamblurilor 

de ferestre şi faţade cortină. Acest nou însemn, precum 

Sustenabilitatea reprezintă cea mai mare provocare 

a viitorului pentru toate tipurile de industrii, iar 

tehnologiile care vor fi  promovate în continuare 

trebuie să ţină cont de raritatea resurselor conven-

ţionale şi de necesitatea utilizării acestora într-o 

manieră raţională. Aceste afi rmaţii se aplică, în mod 

special, domeniului construcţiilor, întrucât durata de 

exploatare a sistemelor utilizate depăşeşte, în cele 

mai multe cazuri, pragul de 35 de ani. Instituţiile 

fi nanciare şi companiile implicate în tranzacţii 

imobiliare adoptă o atitudine justifi cată, intenţio-

nând să-şi protejeze investiţiile prin impunerea unor 

certifi cate de sustenabilitate, elaborate în sistem 

LEED, BREEAM sau DGNB etc. Documentele respective 

includ detalii despre costul de utilizare (de pildă, 

cheltuieli cu energia, de mentenanţă, curăţare etc.), 

aferent întregii perioade de exploatare a imobilului 

în cauză. Aceasta înseamnă că efi cienţa energetică, 

reducerea costurilor de întreţinere şi durabilitatea 

duc la obţinerea unor economii importante de către 

proprietar, care, astfel, se vede pus în situaţia de a 

solicita folosirea unor sisteme performante pentru 

construcţia viitoarelor clădiri.
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şi modul de clasifi care au fost deja adoptate la nivelul 

Uniunii Europene. De asemenea, s-a stabilit şi forma 

fi zică pe care marca de sustenabilitate o va avea, fi ind 

oarecum similară etichetelor folosite în industria aparaturii 

electrocasnice. Astfel, pentru o fereastră dată se pot declara 

doi parametri: EPH  (consum energetic pentru încălzire, în 

perioada de iarnă), respectiv EPC (consum energetic pentru 

condiţionarea aerului în timpul sezonului estival). Unitatea 

de măsură va fi  de kWh/mp/an, iar încadrarea va putea fi  

făcută, în funcţie de peformanţă, într-una dintre clasele A, 

B, C, D, E, F sau G. Cele două valori sunt independente de 

caracteristicile climatice, fi ind sufi cient un singur sistem de 

etichetare pentru întregul continent. O altă precizare impor-

tantă este aceea că recomandările de utilizare vor fi  făcute, 

totuşi, în funcţie de condiţiile de mediu, orientare cardinală 

a faţadelor, ceea ce se poate încadra în cadrul conceptului 

de adaptare individuală. Ceea ce se mai afl ă încă în discuţie 

este metoda unitară prin care se va face evaluarea, care să 

fi e aplicabilă în toate statele membre ale UE. Există deja 

anumite sisteme aplicabile, cum ar fi , de pildă, BREEAM 

din Marea Britanie. Specialiştii IFT Rosenheim consideră că 

viitorul sistem comunitar va trebui să fi e unul practic şi, în 

acelaşi timp, să asigure caracterizarea globală a ferestre, 

indiferent de utilizarea preconizată a acesteia. Din acest 

motiv, experţii germani încearcă să determine pierderile 

şi câştigurile în funcţie de condiţiile de încălzire şi răcire a 

aerului, în condiţii-limită specifi cate şi diferenţiate în funcţie 

de caracteristicile climatice corespunzătoare fi ecărei regiuni 

a continentului în care sunt instalate ansamblurile de 

ferestre ce poartă această marcă. Totodată, se consideră că 

nu este obţinută o estimare adecvată a efectului exercitat de 

factorii de mediu asupra ferestrelor. Multă energie şi o parte 

însemnată de resurse sunt consumate în timpul procesului 

de fabricaţie, precum şi în cel de reciclare. Anumite infl uenţe 

ce depind în mod direct de acţiunea benefi ciarului, cum 

ar fi  curăţarea, service-ul şi mentenanţa constituind, la 

rândul lor, elemente majore ale factorului de cost. Toate 

aceste elemente vin în sprijinul ideii conform căreia 

viitorul construcţiilor este indisolubil legat de conceptul de 

sustenabilitate. Pentru a atinge acest obiectiv trebuie luate 

în calcul efectele generate de consum, costuri şi factorii de 

mediu, care se exercită direct asupra diverselor componente 

ale produsului fi nit în exploatare, precum şi caracteristicile 

procesului de execuţie şi reciclare.

Economie şi produse sustenabile 
Specialiştii ministerului de resort din Germania au 

înţeles faptul că sustenabilitatea în construcţii înseamnă 

de fapt edifi carea exclusivă a acelor proiecte care să 

fi e utile pentru generaţiile următoare, în aşa fel încât 

acestea să asigure o perfectă compatibilitate cu mediul. 

Ideile principale din această defi niţie pot fi  grupate în 

două categorii de bază. Prima cuprinde următoarele 

elemente: folosirea unor resurse energetice nepolu-

ante; promovarea efi cienţei şi ecologiei proceselor de 

producţie/proiectare; evitarea transportului inutil şi a 

risipei de materii prime. A doua grupă include: costuri 

scăzute de întreţinere şi service; cheltuieli limitate 

pentru schimbarea utilizatorilor; construcţia de imobile 

potrivite cerinţelor generaţiilor viitoare; asigurarea 

siguranţei în exploatare, a accesibilităţii şi a unui grad 

maxim de automatizare. Pentru a obţine toate acestea, 

metodologia folosită include: realizarea unor declaraţii 

de mediu speciale, care să includă date relevante despre 

toate materialele şi resursele consumate în procesul de 

producţie şi/sau reciclare; defi nirea unor scenarii plau-

zibile cu privire la perioada de exploatare a diferitelor 

elemente componente şi costurile aferente funcţionării 

acestora; redactarea unui catalog în cadrul căruia să fi e 

incluse criteriile şi defi nite acele proprietăţi ale produsului 

care infl uenţează utilizarea acestuia, în fi ecare dintre 

scenariile descrise anterior. Experienţa a demonstrat 

faptul că tehnologiile avansate pot fi  exploatate din 

punct de vedere comercial doar în situaţia în care necesi-

tatea acestora este defi nită prin politici speciale şi atunci 

când este aplicat un sistem coerent de recompense. De 

aceea, se poate presupune că aceste două elemente se 

vor constitui în impulsuri sufi cient de puternice pentru 

a dinamiza construcţia imobilelor sustenabile, din 

moment ce regulamentele de termoizolare şi efi cienţă 

energetică au fost adoptate deja, iar avantajele rezultate 

în urma aplicării unei asemenea strategii sunt evidente. 

În Germania, primele obiective vizate vor fi  clădirile noi şi 

lucrările de reabilitare de utilitate publică. De asemenea, 

marii investitori şi dezvoltatori au luat cunoştinţă despre 

acest sistem de certifi care de mai multă vreme şi de 

aceea au solicitat deja evaluarea proiectelor promovate 

în diverse sisteme de evaluare (DGNB, BREEAM etc.). În 

prezent, subiectul mărcii de sustenabilitate se afl ă în 

discuţia autorităţilor comunitare de la Bruxelles, acesta 

fi ind inclus în cadrul noului regulament de comercializare 

a materialelor de construcţii (CPR), în care caracteristica 

respectivă este adăugată celorlalţi parametri esenţiali 

din directiva anterioară. De asemenea, mai trebuie 

precizat că o serie de alte documente de susţinere a 

viitoarei legislaţii au fost deja fi nalizate sau se afl ă în faze 

avansate de redactare, cum ar fi , de exemplu, normele 

referitoare la declaraţiile de mediu ale produselor (EAD) şi 

cele ce vizează evaluarea conceptelor de sustenabilitate.

Sarcini pentru viitor
Ansamblurile din categoria ferestrelor şi faţadelor cortină 

oferă o mare diversitate de abordări, din punct de vedere 

al sustenabilităţii construcţiilor viitorului. Dintre acestea, 

poate fi  amintită descrierea explicită a sistemelor 

componente prin intermediul parametrilor fi zici, la care 

se adaugă evaluarea comprehensibilă a perioadei de 

exploatare. Companiile din branşă trebuie să fi e sprijinite 

pentru îndeplinirea corectă a acestor demersuri, care poate 

lua diferite forme: defi nirea unor modele simplifi cate 

pentru pregătirea declaraţiilor de mediu ale produsului, ce 

vor deveni obligatorii în scurt timp; elaborarea unor liste 

de criterii inteligibile, precum şi asigurarea unei  evaluări 

corecte a performanţelor produsului; formularea de sprijin 

informaţional nemijlocit, prin intermediul unor baze de 

date profesionale, care vor facilita procesul de declarare 

a sustenabilităţii (refl ectând, în acelaşi timp, diversitatea 

acestei problematici). Doar în acest fel, producătorii pot 

crea mai multă transparenţă, spre folosul utilizatorilor. 

Sarcina experţilor IFT Rosenheim va fi  aceea de a redacta 

respectivele documentaţii de sprijin, într-o manieră 

exhaustivă, contribuind astfel la punerea în practică a 

cunoştinţelor teoretice dobândite pe parcursul procesului 

de standardizare. Se consideră că aceasta reprezintă doar 

o contribuţie minimă la reechilibrarea balanţei climatice, 

fi ind privită de conducerea institutului ca o prioritate 

pentru anii următori. Aşa cum afi rma Molière: „Suntem 

răspunzători nu doar pentru lucrurile pe care le facem, ci 

şi pentru cele pe care nu le facem”. Cu alte cuvinte, sarcina 

dezvoltării durabile constituie o obligativitate, în afara 

căreia conceptele de creştere economică şi cel de evoluţie, 

în general, îşi pierd sensul.

 Ulrich SIEBERATH, director general al IFT Rosenheim
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Elemente speciale de protecţie antiefracţie pentru cazuri extreme

Deseori, arhitecţi consacraţi pe plan internaţional au 

tendinţa de a ignora sau de a acorda o atenţie mult mai 

mică decât s-ar cuveni reglementărilor şi regulamen-

telor aplicabile într-o anumită situaţie sau de a verifi ca 

viabilitatea ori fezabilitatea proiectelor proprii. Se 

pare că anumiţi reprezentanţi au respectivei categorii 

profesionale uită, încă din momentul în care pornesc la 

realizarea unei lucrări, care este utilitatea fi nală a aces-

teia. Problema este aceea că, de fapt, principalul motiv 

pentru care se demarează execuţia unei construcţii 

este tocmai acela de a fi  folosită într-un scop precis 

defi nit. În multe situaţii, de exemplu, un designer este 

solicitat pentru a-şi pune în practică idei dezvoltate la 

planşetă şi care, la prima vedere, par revoluţionare. 

Din nefericire, inclusiv reprezentanţii autorităţilor sunt 

câteodată de acord cu anumite „idei speciale” promo-

vate de arhitecţi celebri, iar, după fi nalizare, utilizatorii 

sunt cei care trebuie să plătească pentru înlocuirea 

unor anumite disfuncţionalităţi, transformări sau 

renovări ale imobilelor. În Germania, de exemplu, o 

asemenea problemă a fost rareori depăşită, una dintre 

situaţiile cunoscute fi ind aceea când proprietarul a 

decis respingerea construirii imobilului de birouri 

Roche, din localitatea Base, pe motiv că acesta nu 

corespunde scopului propus. Motivul a fost reprezentat 

de costurile prea mari de funcţionare. Cele peste 8.000 

de forme diferite de vitraj arhitectural, numărul limitat 

de puncte de lucru computerizate (2.100 faţă de 2.400 

cât se solicitase) şi lipsa unui amfi teatru au constituit 

motive sufi ciente pentru dezvoltator de a refuza propu-

nerea şi de a reîncepe de la zero procesul de proiectare, 

indiferent de notorietatea biroului de arhitectură care 

realizase lucrarea. Practic, acesta este un caz izolat, dar 

real. În pofi da acestui lucru, trebuie recunoscut faptul 

că mereu vor exista cereri pentru obiective care să 

îndeplinească exigenţe speciale. De cele mai multe ori, 

construcţiile care se încadrează în categoria respectivă 

sunt clădiri de o mare amploare, foarte înalte şi grele şi 

care, de regulă, nu includ niciun unghi drept. Cu toate 

acestea, aplicarea prevederilor standardelor rămâne 

obligatorie. Astfel, componentele speciale au obligaţia 

de a respecta exigenţele de rezistenţă la încărcările 

datorate presiunii vântului, în acelaşi timp trebuind să 

se supună cerinţelor de protecţie împotriva incendiului. 

Mai mult, acţionarea lor (în cazul în care sunt incluse în 

structura unor ansambluri mobile) nu trebuie să inducă 

niciun fel de risc pentru utilizatori. Cele enumerate mai 

sus sunt şi motivele pentru care furnizorii unor astfel 

de sisteme constructive trebuie să deţină un nivel de 

cunoştinţe şi expertiză situat peste media branşei din 

care fac parte. Chiar şi în situaţia în care componentele 

sunt proiectate pornind de la elementele stipulate în 

cadrul normelor europene, fără a fi  în mod neapărat în 

concordanţă totală cu acestea, tot este necesară decla-

raţia unui expert, coroborată cu evaluarea şi aprobarea 

fi ecărei soluţii în parte. În asemenea cazuri, proprietarii 

vor avea de achitat sume mai mari pentru execuţie, 

considerându-se că, în cadrul proiectului, sunt utilizate 

sisteme exclusive.

Vandalismul, o problemă permanentă 
Posibilităţii de apariţie a unor manifestări care să 

poată fi  încadrate în categoria de vandalism i se 

asociază cea mai mare parte a cheltuielilor ulterioare 

aferente unui imobil. Acest lucru este valabil mai ales 

în Europa. Prin defi niţie, genul respectiv de acţiune 

constituie distrugerea involuntară sau intenţionată 

sau deteriorarea gravă a lucrărilor de artă şi a altor 

bunuri mobile şi imobile, afl ate în proprietate publică 

sau privată. Termenul porneşte de la denumirea 

unei populaţii migratoare (vandalii), care au distrus 

capitala imperiului roman în anul 454 d.Hr., vizând - în 

special - operele de artă. În ceea ce priveşte imobilele 

rezidenţiale şi nerezidenţiale, procesul începe de regulă 

prin neglijarea aspectelor de curăţenie, care încura-

jează accentuarea procesului de degradare şi, ulterior, 

de distrugere completă. De exemplu, asemenea acte 

pot include aşa-numita «artă grafi tti», ca şi zgârierea 

suprafeţelor din sticlă prin intermediul unor materiale 

dure. Costurile implicate de remedierea unor probleme 

din categoria menţionată sunt deosebit de ridicate. De 

exemplu, în Germania, doar la nivelul municipalităţilor, 

se consemnează anual pierderi în valoare de peste 65 de 

milioane de euro. O difi cultate majoră în acest sens este 

constituită de combaterea cu succes a unor astfel de 

acte, precum şi de imposibilitatea estimării cu un grad 

acceptabil de precizie a tipurilor de vandalism la care 

poate fi  supusă o clădire. Astfel, sunt greu de precizat 

cerinţele obligatorii pentru ansamblurile de tâmplărie, 

faţade cortină, uşi, dispozitive şi instalaţii în scopul 

limitării impactului negativ al vandalismului. Cu toate 

acestea, specialiştii au defi nit un set de măsuri care pot 

fi  aplicate pentru scăderea efectelor distructive, după 

cum urmează:

 consolidarea componentelor instalate în zonele 

predispuse atacurilor;

 instalarea fermă a elementelor constructive care 

pot fi  smulse şi folosite ulterior pe post de proiectile, în 

măsura în care acest lucru este posibil;

 protejarea elementelor vitrate prin laminarea 

acestora sau acoperirea cu folii speciale;

 stocarea materialelor infl amabile în zone ce nu 

permit accesul publicului; 

 asigurarea unui grad sufi cient de iluminare în zonele 

predispuse la atacuri;

 monitorizarea permanentă a zonelor publice;

 protecţia zidurilor vopsite prin utilizarea unor 

materiale speciale de fi nisaj, care permite eliminarea 

facilă a urmelor de grafi tti. 

Forţele de asigurare a ordinii publice recomandă repa-

rarea pagubelor cât mai rapid cu putinţă, deoarece odată 

instalată senzaţia de neglijenţă sau abandonare, creşte 

probabilitatea apariţiei unor alte acte de vandalism.

Terorismul - ameninţare tot mai actuală 
în era contemporană
Din fericire, statele continental-europene sunt mai 

puţin ameninţate de fl agelul terorismului, care - în cele 

mai multe cazuri - presupune solicitarea unor recom-

pense sau inducerea unor stări de panică în rândul 

populaţiei. Fenomenul poate viza atât instituţii publice 

sau private, cât şi persoane fi zice. Deseori, imaginea 

terorismului este asociată cu distrugeri care au avut loc 

Este binecunoscută difi cultatea demersului de 

proiectare şi a celui ingineresc aferente alegerii 

corecte şi punerii în operă a elementelor şi siste-

melor constructive ce intră în componenţa unei 

faţade cortină. Pornind de la caracteristicile profi -

lelor şi ale vitrajelor componente şi terminând cu 

efectuarea laborioaselor calcule de rezistenţă 

statică, întregul proces necesită un efort deosebit 

şi o experienţă pe măsura gradului de complexi-

tate a fi ecărui proiect în parte. Pentru furnizorii de 

sisteme, nu este facil să implementeze în produsele 

promovate toate exigenţele stipulate în cadrul 

standardelor europene armonizate şi, cu atât mai 

puţin, pe cele impuse de arhitecţi sau designeri. 

Încă nu a fost identifi cată o metodă unitară care 

să aibă capacitatea de a exprima, în mod compre-

hensibil, această sumă de cerinţe şi, din păcate, 

nu există nici specialişti care să deţină expertiza 

de a duce la bun sfârşit un asemenea efort. De 

asemenea, mai apar şi situaţii particulare în care 

sistemele utilizate trebuie să se supună unor rigori 

suplimentare, cum ar fi  cele de antivandalism, 

antiterorism etc.
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pe continentul nord-american. Până în prezent, au fost 

elaborate câteva standarde care reglementează proble-

matica rezistenţei la presiunea creată de explozii, însă 

este foarte difi cil de luptat împotriva unui oponent ale 

cărui acţiuni nu se supun niciunei reguli şi care are acces 

la un arsenal cu mare putere de distrugere. În prezent, 

sunt în vigoare trei norme comunitare, care, însă, nu 

furnizează protecţie împotriva defl agraţiilor provocate 

de utilizarea unor mari cantităţi de substanţe explozive:

 EN 13123-1: Ferestre, uşi, rulouri - Rezistenţa la 

explozie; Cerinţe şi clasifi care. Partea întâi: tubul de şoc;

 EN 13123-2: Ferestre, uşi, rulouri - Rezistenţa la 

explozie; Cerinţe şi clasifi care. Partea a doua: testul la 

distanţă;

 EN 13541: Sticla în construcţii - Vitraje de securitate; 

Testarea şi clasifi care rezistenţei împotriva presiunii 

cauzate de explozie. 

În trecutul apropiat, multe ţinte ale atacurilor teroriste 

au fost reprezentate şi de persoanele fi zice. Un principiu 

clasic al dezvoltării armamentului a fost dovedit cu 

această ocazie: prima etapă este aceea de a construi 

o armă efi cientă şi ulterior de a dezvolta mijloace de 

apărare împotriva acesteia; urmează inventarea unui 

mijloc de agresiune şi mai puternic şi apoi o metodă 

potrivită de protecţie etc. De regulă, asemenea „instru-

mente” constituie creaţia armatelor statelor dezvoltate 

ale lumii, însă este o iluzie faptul că doar personalul 

acestora poate avea acces la ele. De aceea, a apărut 

necesitatea defi nirii unor clase de rezistenţă, pentru 

încadrarea produselor care au anduranţă la atacuri de 

diferite intensităţi:

 EN 1522: Ferestre, uşi, rulouri - Rezistenţa la 

impactul cu glonţ; Cerinţe şi clasifi care;

 EN 1063: Sticla în construcţii - Vitraje de securitate; 

Testarea şi clasifi carea rezistenţei împotriva atacului cu glonţ.

Scenariile realiste de atac trebuie să constituie o 

opţiune demnă de a fi  luată în considerare în perioada 

următoare. În ceea ce priveşte atacurile cu arme de foc, 

aceasta înseamnă: determinarea celei mai probabile 

poziţii de tragere; modul în care atacatorul poate fi  

oprit să acceseze amplasamentele respective; afl area 

cu un grad ridicat de precizie a tipului de armă care ar 

putea fi  utilizată, în mod preferenţial. După aceea, se 

pot stabili modalităţile optime de proiectare, pentru 

asigurarea unui grad ridicat de protecţie. Referitor 

la substanţele explozive, cea mai importantă este 

prevenirea transportului unor mari cantităţi de 

asemenea materiale în vecinătatea imobilelor. Astfel, 

accesul vehiculelor trebuie limitat drastic, iar cel 

al mărfurilor va fi  permis doar după aplicarea unui 

control amănunţit. Experienţa a demonstrat faptul că 

o bună protecţie în asemenea situaţii este aceea de a 

crea spaţii cât mai mari între substanţa periculoasă şi 

obiectivul care trebuie protejat. Orice alt tip rezidual 

de protecţie, asigurată prin utilizarea unor materiale 

rezistente la presiunea creată de explozie, trebuie să 

se supună cerinţelor stipulate în cadrul standardelor 

menţionate anterior. 

Antiefracţia - o chestiune mereu 
în actualitate
O altă problemă la fel de importantă în ceea ce priveşte 

protecţia imobilelor şi a utilizatorilor acestora este 

aceea a efracţiei. Rezistenţa mecanică la pătrunderea 

prin utilizarea forţei utilizând uşile, ferestrele şi alte 

elemente de acces în clădiri a devenit, în ultima 

perioadă, o cerinţă esenţială (de exemplu, în statele 

Europei Occidentale, la fi ecare 3 minute are loc o 

spargere). O altă statistică interesantă arată faptul că 

multe dintre încercările de pătrundere prin efracţie au 

fost prevenite prin instalarea unor dispozitive mecanice 

sau electrice de protecţie. Strategia a avut succes în 

Germania, unde ofi ciul de investigare a criminalităţii 

a raportat o diminuare a numărului de cazuri. Şi în 

Austria, de pildă, obligativitatea montajului de uşi 

de intrare certifi care, aparţinând clasei de rezistenţă 

RC3, a dus la limitarea ponderii de infracţiuni reuşite, 

în vreme ce în Belgia sunt purtate discuţii pe tema 

respectivă, în sensul introducerii în cadrul legislaţiei 

a unor prevederi speciale, prin care benefi ciarii să 

fi e îndemnaţi să opteze pentru instalarea sistemelor 

antiefracţie. La nivel comunitar, standardul care 

descrie această problemă este prEN 1627, afl at în fază 

de elaborare şi care va intra în vigoare într-un viitor 

apropiat. După mai multe decenii în care au avut loc 

deliberări, documentul respectiv a ajuns, în prezent, 

în faza de vot formal. Singurele autorităţi naţionale 

care au încă obiecţii în ceea ce priveşte această serie 

de standarde sunt cele din Franţa, Marea Britanie şi 

Spania, însă toate divergenţele vor fi  rezolvate, cel mai 

probabil, la sfârşitul lui 2010.   

Modifi cări de substanţă ale normei 
europene
Principalele revizuiri ale legislaţiei curente vizează 

adaptarea la nivelul tehnologic actual, precum şi îmbu-

nătăţirea gradului de reproductibilitate al operaţiunilor 

de verifi care. Nu au fost aplicate modifi cări în ceea 

ce priveşte instrumentele utilizate pentru încercările 

statice, dinamice şi manuale. Cu toate acestea, au fost 

introduse modalităţi noi de verifi care, cum ar fi , de 

exemplu, procedura statică pentru încadrarea în clasa 1 

de rezistenţă (utilizată, până în prezent, doar în Marea 

Britanie). Aceasta presupune aplicarea unei sarcini 

suplimentare asupra ramei de uşă sau de fereastră. 

Rezultatele iniţiale au demonstrat faptul că testările 

realizate prin metode manuale, în cadrul cărora se 

folosesc burghie şi scule de mici dimensiuni pot fi  în 

mod facil reproduse. Criteriile de evaluare au fost, de 

asemenea, redefi nite în totalitate. Astfel, în perioada 

următoare defl exiile dintre ramă şi cercevea nu vor 

mai fi  determinate prin metodele clasice, fi ind folosite 

instrumente speciale de măsurare. În plus, s-a stabilit 

că sistemul prezent de testare dinamică, în care se folo-

seşte impactul cu un sac cu nisip având o masă de 30 kg 

nu oferă detalii sufi ciente şi, în consecinţă, va fi  înlocuit 

prin verifi carea prin utilizarea unui sistem special de 

cauciucuri duble, cu o masă de 50 kg, ce pot induce o 

încărcare dinamică superioară. Un aspect complet nou 

este acela al produselor din clasa 1 de anduranţă, care 

trebuie pregătite special înainte de a fi  supuse încercă-

rilor. În acest scop, orice ansamblu va fi  iniţial eliberat 

de elementele adiţionale, care vor fi  deşurubate sau 

demontate. În fi ne, o modifi care de ultimă oră prevede 

utilizarea unor instrumente suplimentare, cum ar fi  

pânzele de ferăstrău, pentru testarea caracteristicilor 

antiefracţie ale unei ferestre/uşi. 

Prevederi neunitare în domeniul 
geamului termoizolant
În ceea ce priveşte cerinţele pe care trebuie să le 

îndeplinească vitrajele, se aplică standardul EN 356 

- prevedere, de asemenea, extrem de controversată 

şi care a stârnit polemici între specialişti. În timpul 

revizuirii EN 1627, a devenit evident faptul că 

percepţia asupra conceptului de panou din sticlă 

rezistent la atacuri violente este extrem de diferită 

la nivelul statelor membre ale Uniunii Europene. De 

aceea, se pare că este imposibilă conturarea unui 

punct de vedere unitar. Ultimele obiecţii au fost 

înaintate de autorităţile franceze, iar momentan 

s-au stabilit următoarele reguli: pentru verificările 

realizate în conformitate cu cerinţele stipulate în 

cadrul EN 1628, EN 1629 şi EN 1630, tipul de vitraj 

de securitate este definit conform prevederilor 

EN 356. Pentru aplicaţii speciale, se recomandă 

încadrarea în clase similare celor incluse în Anexa 

NA, dar acest lucru nu este obligatoriu. De aceea, 

autorităţile responsabile din fiecare ţară vor trebui 

să determine pe cont propriu grupele de încadrare 

a vitrajelor în ceea ce priveşte caracteristica de 

rezistenţă antiefracţie, ce vor fi declarate solidar 

cu elementul de construcţie la care acestea 

sunt ataşate. Totodată, se impune specificarea 

respectivei valori în cadrul instrucţiunilor privind 

modul de utilizare a produsului, pentru a se asigura 

compararea acestuia pe piaţa europeană cu mode-

lele similare. De exemplu, eticheta unui element 

vitrat ar putea conţine următoarele informaţii: 

„fereastră rezistentă la efracţie din clasa RC2, cu 

geam P5A”, semnificând încadrarea în clasa de 

rezistenţă 2, conform prevederilor EN 356. 

Adaptarea la condiţiile reale
În anumite state europene (cum ar fi Suedia, de 

pildă) sunt disponibile extrem de puţine informaţii 

referitoare la modul de operare al infractorilor. 

Dimpotrivă, în ţări precum Marea Britanie, Austria şi 

Germania, studiile pe această temă sunt extrem de 

laborioase, iar evaluările realizate cu un grad mare 

de acurateţe. În Germania, acestea relevă faptul că 

70% din spargeri au loc prin forţarea ferestrelor, 

iar atacurile împotriva vitrajelor au o incidenţă 

de 13%. În cele mai multe situaţii, instrumentele 

utilizate sunt primitive şi, de aceea, procedurile 

adecvate de încercare trebuie să ia în considerare 

aceste metode, precum şi obiectul asupra căruia se 

acţionează, de obicei. Referitor la „modus operandi” 

asupra uşilor, acesta este - în mod uzual - cel de 

forţare prin intermediul levierelor (66%), doar 

7% dintre atacuri având loc asupra cilindrilor 

aferenţi sistemelor de închidere. De aceea, o mare 

parte a cazurilor respective poate fi prevenită 

prin instalarea unor sisteme de feronerie, având 

caracteristici superioare de protecţie. În concluzie, 

se poate afirma că după mai mult de 10 ani de lucru 

la standardele respective, se pare că s-a ajuns, în 

sfârşit, la etapa finală a procesului de elaborare. 

Deşi multe dintre amendamentele propuse par, 

la prima vedere, extrem de restrictive, se poate 

afirma că noua normă se caracterizează prin limite 

acceptabile în ceea ce priveşte valorile obligatorii 

ale caracteristicilor de performanţă. 

Werner FREI, consilier tehnic 

în probleme de securitate

Christian KEHRER, şef al departamentului 

de uşi, porţi, siguranţă şi securitate, 

din cadrul IFT Rosenheim
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Cerinţe pentru uşi automate, în contextul directivei maşinilor

Modelele simple au oferit, în prima fază a lansării pe 

piaţă a acestui tip de produse, confortul accesului 

nerestricţionat în anumite zone circulate din cadrul 

clădirilor. Din cauza acestui lucru, sortimentele 

respective au avut un succes imediat la obiective cum 

ar fi  hotelurile şi centrele comerciale. Ulterior, au fost 

formulate cerinţe suplimentare, cum ar fi  - de exemplu -

instalarea pe căi de urgenţă sau de evacuare în situaţii 

de calamitate, precum şi pentru aplicaţii speciale ce 

necesitau controlul accesului. Acestea au dus la apariţia 

de noi sisteme tehnologice. Curând după aceea, 

arhitecţii au devenit interesaţi de aspectul estetic şi de 

gradul de adaptabilitate tehnică a produselor respec-

tive. Chestiunile avute în vedere au vizat gradul de 

fi nisaj al suprafeţelor, gabaritul profi lelor incluse, posi-

bilitatea de adaptare la goluri de uşă cu diferite forme 

(rectangulare sau curbe), facilitatea integrării în cadrul 

serviciilor clădirii unde se instalează etc. În acelaşi timp, 

s-a pus în mod ferm problema securităţii, fi ind puternic 

dezvoltate diverse dispozitive de siguranţă, cum ar fi  

senzorii sau sistemele de acţionare comandate prin 

intermediul microprocesoarelor. Astfel, s-a ajuns la 

situaţia curentă, în care piaţa uşilor automate a intrat 

într-o etapă a deplinei maturizări, oferind soluţii 

specifi ce pentru aproape toate aplicaţiile posibile. 

Regulamente afl ate în vigoare
Sistemele de acţionare automată a uşilor pot fi  plasate 

pe piaţa spaţiului economic comunitar doar dacă sunt 

respectate prevederile Directivei Europene pentru 

Maşini. Cu alte cuvinte, uşile din această categorie pot 

fi  fabricate şi comercializate doar după ce sunt supuse 

unei analize riguroase a riscurilor pe care le incumbă 

utilizarea produselor. În acest moment, din punct de 

vedere al standardizării, problematica este acoperită 

doar la nivelul anumitor state din Uniunea Europeană, 

norma de referinţă care are cea mai mare relevanţă 

fi ind DIN 18650, părţile întâi şi a doua. Documentul 

este inclus în Lista A a regulamentului pentru materiale 

de construcţii, valabil în Germania, ceea ce înseamnă 

că aplicarea acestuia este obligatorie în ţara respectivă. 

O versiune europeană (EN 16005) se afl ă deocamdată 

în faza dezbaterii publice şi este posibil ca, în scurt 

timp, să fi e adoptată de Comitetul European pentru 

Standardizare (CEN). În actuala etapă, principalul 

obiectiv al standardului este acela de a reglementa 

performanţele acestei categorii de produse din dome-

niul construcţiilor. Efortul va fi  similar celui depus în 

cazul standardului pentru uşi de exterior fără rezistenţă 

la foc şi proprietăţi de etanşeitate la fum (EN 14351-1), 

necesitând, în plus, menţionarea unor opţiuni speciale 

şi a unor domenii de aplicare specifi ce uşilor automate. 

În orice caz, procesul este extrem de laborios, fi ind 

probabil să nu se încheie în viitorul apropiat. 

Cerinţe pentru uşile automate
Chiar dacă fabricaţia şi montajul unor astfel de produse 

nu sunt reglementate prin intermediul unui standard 

european armonizat, în prezent uşile automate 

pot îndeplini o serie de exigenţe corespunzătoare 

aplicaţiilor cu un grad ridicat de complexitate. Pentru 

a identifi ca soluţia optimă, se impune abordarea unui 

proces corect de proiectare şi selectarea celui mai 

potrivit sistem. În perioada anterioară, uşile automate 

erau defi nite ca elemente destinate acoperirii trecerilor 

dintr-o încăpere în alta, care aveau o suprafaţă mai 

mică de 6,25 mp şi o lăţime inferioară pragului de 

2,5 m. Această defi niţie a fost defi nitiv abandonată, 

momentan fi ind instalate modele având dimensiuni 

superioare celor specifi cate în norma anterioară. În 

ceea ce priveşte greutatea, chiar şi sortimentele cu o 

masă a canaturilor mai mare de 200 kg pot fi  acţionate 

prin intermediul sistemelor automate. De asemenea, 

cu ajutorul senzorilor, uşile moderne pot fi  deschise/

închise în orice direcţie, în funcţie de sensul fl uxului 

de utilizatori. Mişcarea acestora poate fi , totodată, 

accelerată sau încetinită astfel prelungindu-se în mod 

semnifi cativ durata de exploatare. Pentru anumite 

sisteme particulare, furnizorii oferă posibilitatea insta-

lării dispozitivului de acţionare în zona de pardoseală, 

reprezentând o soluţie optimă din punct de vedere 

tehnic, datorită transferului optim al sarcinilor de 

încărcare. Astfel, este îmbunătăţită fi abilitatea produ-

sului, concomitent cu majorarea gradului de securitate 

în operare. Referitor la siguranţă, se poate afi rma că 

modelele disponibile în prezent pe piaţă se încadrează 

în clase superioare. Pe baza evaluărilor de risc specifi ce 

unui proiect dat şi pornind de la cerinţele benefi ciarilor, 

dispozitivele ce asigură funcţia respectivă pot fi  opti-

mizate, astfel încât costurile aferente să fi e minime, 

iar avantajele obţinute maxime. De exemplu, au fost 

dezvoltate sisteme ce previn accidentarea cauzată de 

spargerea vitrajului, prinderi ale unor părţi ale corpului 

sau impact. În zonele publice, este deja o practică 

uzuală aceea de a elimina complet atingerea elemen-

telor mobile de acces, pentru a determina acţionarea 

acestora. O altă aplicaţie ce va fi  tot mai utilizată în 

viitor este aceea de asigurare a accesului persoanelor în 

etate, infi rme sau minorilor.

Exigenţe cu privire la conservarea 
energetică
La o analiză superfi cială, subiectul economiei de 

energie nu induce neapărat ideea de instalare a 

uşilor automate. Contribuţia acestor sisteme este 

considerată însă extrem de importantă atunci când se 

pune problema menţinerii în poziţie deschisă pentru 

asigurarea schimbului de aer sau trecerea persoanelor. 

Prin aceasta, o mare parte a căldurii (în anotimpul rece) 

şi aerului condiţionat (în sezonul estival) este irosită. 

Pentru a rezolva problema, s-a optat pentru montajul 

unor radare ce asigură detectarea direcţiei de mişcare, 

ce au rezolvat multe dintre difi cultăţile apărute. 

Prin soluţia propusă, uşile automate primesc practic 

impulsul de închidere în mod direct după trecerea 

persoanei, iar timpul în care ansamblul este deschis se 

va situa la un nivel minim. Trebuie remarcat faptul că 

performanţa este atinsă fără a compromite în vreun fel 

gradul de siguranţă sau de confort. În ceea ce priveşte 

aplicaţiile ce presupun un trafi c de persoane extrem de 

ridicat (situaţie tipică pentru uşile automate) o serie 

de alte aspecte, cum ar fi  siguranţa în funcţionare şi 

timpul scurt de reacţie, au o importanţă covârşitoare. 

De asemenea, trebuie menţionat faptul că utilizarea 

unor profi le ce includ sisteme de perii pentru etanşare 

limitează valoarea caracteristicii de impermeabilitate. 

Totuşi, pentru cazurile în care cerinţele din acest punct 

de vedere sunt foarte ridicate, au fost lansate pe 

Sistemele de uşi cu acţionare automată se utilizează, 

de regulă, în cadrul acelor aplicaţii ce presupun un 

trafi c intens. Dintre modelele existente în prezent 

pe piaţă, sunt uzuale ansamblurile glisante, 

datorită caracteristicilor optime ale acestora în 

ceea ce priveşte funcţionalitatea şi fi abilitatea. 

Ceea ce nu cunosc utilizatorii obişnuiţi este faptul că 

sistemele respective au capacitatea de a îndeplini 

mult mai multe operaţii, decât simpla închidere/

deschidere a accesului într-o/dintr-o incintă. De 

aceea, se impune formularea de către specialişti, 

ingineri şi proiectanţi a unei defi niţii exhaustive, 

în scopul grupării acestor ansambluri în funcţie de 

proprietăţile şi exigenţele specifi ce fi ecărui proiect 

în parte. Numai în acest fel pot fi  exploatate la 

maximum benefi ciile pe care le presupune folosirea 

unui astfel de sistem, adaptându-l, în acelaşi timp, 

la solicitările clienţilor.



Nr. 81 - NOIEMBRIE-DECEMBRIE 2010  FEREASTRA  39

CONSULTANŢĂ

piaţă soluţii constructive care depăşesc - în mod clar 

- performanţele corespunzătoare modelelor prevăzute 

cu garnituri de etanşare. Viitorul standard european 

armonizat va pune la dispoziţia fabricanţilor toate 

metodele necesare de măsurare a caracteristicilor de 

performanţă, furnizând, totodată, şi cerinţele minime 

ce vor trebui îndeplinite de produse. Până atunci, pot fi  

utilizate recomandările incluse în ghidul elaborat de IFT 

Rosenheim, intitulat FE-05/2, realizat pe baza analizei 

proprietăţilor celor mai frecvent utilizate modele pe 

piaţa germană şi europeană. 

Respectarea standardelor actuale, 
un aspect obiectiv
Ansamblurile de uşi (în general) şi modelele acţionate 

automat (în special) au ca principală destinaţie facilitarea 

accesului. În aceste condiţii, închiderea/deschiderea 

nu ar trebui să ridice niciun fel de problemă pentru 

utilizatori, chiar şi pentru cei care nu au mai folosit 

astfel de modele. Exigenţele actuale impun ca toate 

funcţiile generale ale unui astfel de ansamblu să poată 

fi  utilizate şi de persoane cu anumite dizabilităţi (cu 

deosebire dacă este vorba despre instituţii sau clădiri 

publice). Chiar şi în cazul obiectivelor  individuale 

(case unifamiliale) produsele respective îşi pot găsi 

aplicabilitatea, în contextul respectării exigenţelor de 

efi cienţă energetică, asigurând benefi ciarilor o creştere 

semnifi cativă a gradului de confort. În această situaţie, 

se impune, totuşi, evaluarea riscurilor, încă din faza de 

proiectare, precum şi identifi carea celei mai bune soluţii. 

De exemplu, o posibilitate ar fi  aceea de alegere a unui 

dispozitiv de acţionare cu un consum energetic scăzut. 

Trebuie menţionat că încadrarea într-o anumită clasă 

de performanţă depinde, într-o mai mare măsură, de 

respectarea cerinţelor stipulate în cadrul standardelor 

(DIN 18650 - siguranţă în utilizare, EN 12210 - rezistenţă 

la încărcări din vânt, EN 12208 - impermeabilitate la 

apă, EN 12207 - etanşeitate la aer, DIN 18040 - imobile 

accesibile, EN 1627 - rezistenţă antiefracţie) decât de 

limitele tehnologice. De fapt, cea mai potrivită uşă 

automată va fi  mereu rezultatul combinaţiei optime între 

caracteristicile individuale şi soluţia practică ce a fost 

aleasă în corespondenţă cu acestea.

Metode de prevenire a defecţiunilor
Conform prevederilor incluse în Directiva Europeană a 

Maşinilor, dacă riscul asociat acţionării unui dispozitiv 

este prea mare, iar tehnicile de control al sistemului 

sunt utilizate pentru aşa-numita diminuare a pericolului 

(inclusiv prin utilizarea echipamentelor de siguranţă), 

principala problemă care se ridică este aceea a calităţii 

măsurilor adoptate. În cadrul diverselor standarde 

elaborate în conformitate cu prevederile directivei 

menţionate, acest aspect este deseori descris prin 

intermediul sintagmei „o singură defecţiune poate să nu 

ducă la pierderea în totalitate a funcţionării în condiţii de 

siguranţă”. Recent, a fost defi nit un nou concept - acela 

de Nivel de Performanţă (PL) - prin care este estimat, 

utilizând metodele statisticii matematice, factorul 

„Probabilitate de apariţie a unor defecţiuni periculoase 

în interval de o oră” (PFH), ce este utilizat pentru înca-

drarea în categoriile de control ale diferitelor sisteme. În 

cadrul tabelului 1 sunt menţionate principalele niveluri 

de performanţă şi valorile corespunzătoare ale PFH 

pentru fi ecare dintre acestea. Implementarea meto-

dologiilor descrise pentru a asigura buna funcţionare 

a unor elemente de siguranţă (cum ar fi , de exemplu, 

închiderea automată a unui dispozitiv de securitate la 

creşterea periculoasă a vitezei de funcţionare a unui 

sistem) este percepută, în prezent, de către arhitecţi şi 

proiectanţi ca reprezentând un aspect util şi, de multe 

ori, obligatoriu. În acest moment, la dispoziţia celor 

ce lucrează în branşa de evaluare a riscurilor aferente 

funcţionării diverselor sisteme şi echipamente acţionate 

electric, pneumatic sau hidraulic au fost puse mai multe 

ghiduri, în scopul facilitării activităţii respective (referi-

toare, mai ales, la evaluările cotidiene ale unor diverse 

concepte concrete de proiectare). Astfel, în urmă cu doi 

ani, a fost elaborat chiar un raport, intitulat „Controlul 

funcţionării maşinilor în condiţii de siguranţă”, care 

include o serie de lămuriri cu privire la tot ceea ce este 

legat de evaluarea riscurilor, verifi carea detaliată a 

dispozitivelor pentru asigurarea securităţii utilizării 

acestora etc., susţinute prin intermediul unei multitu-

dini de exemple concrete. De asemenea, este disponibilă 

aplicaţia SISTEMA (Instrument de Verifi care a Integrităţii 

pentru Evaluarea Maşinilor) program specializat în 

determinarea cu exactitate maximă a probabilităţii ca 

un dispozitiv sau element din cadrul unui ansamblu să 

nu mai funcţioneze în parametrii proiectaţi.  

Tipuri de erori ce duc la scăderea preciziei 
sistemelor de evaluare
La nivel comunitar a fost elaborat un standard 

specializat în această problematică (EN ISO 13849-1). 

Principalul instrument propus în cadrul acestei norme 

pentru limitarea riscurilor constă în utilizarea unei 

aplicaţii software speciale. Din păcate, programarea şi 

controlul prin intermediul calculatorului au anumite 

limite, generând erori de diverse tipuri. Măsurile 

necesare pentru limitarea riscurilor sunt determinate, 

în general, prin încadrarea corectă în cadrul PL cores-

punzător (deci, cu un anumit grad de probabilitate). 

Limitele sistemului sunt date şi de posibilitatea apari-

ţiei unor erori de operare a datelor, ceea ce poate avea 

implicaţii serioase, deoarece anumite disfuncţionalităţi 

pot fi  ignorate, iar în exploatare creşte riscul apariţiei 

de probleme tehnice. Pentru a preveni asemenea 

disfuncţionalităţi, în cadrul standardului amintit se 

pune un accent foarte puternic pe eliminarea completă 

a acestui tip de erori. La nivelul grupurilor de experţi 

se discută diverse puncte de vedere în ceea ce priveşte 

aplicabilitatea EN ISO 13849-1 şi metodele prin care se 

pot evita erorile de evaluare a riscurilor. Deseori se pune 

chiar problema controlului sistematic al compatibilităţii 

chiar şi la produsele care nu au fost proiectate pentru a 

respecta anumite exigenţe de securitate. 

Norme viitoare pentru branşa 
de uşi automate
În concluzie, după cum se menţiona anterior, princi-

palele idei desprinse din analiza situaţiei actuale în 

domeniul uşilor automate sunt: 

 necesitatea elaborării unui standard special, 

asemănător celui referitor la uşile pietonale de exterior 

(EN 14351-1) şi care va prelua anumite părţi ale normei 

menţionate; în acelaşi timp, documentul va face refe-

rire, în mod obligatoriu, la aplicaţiile speciale pe care le 

asigură aceste produse;

 utilizarea sortimentelor automate moderne este posi-

bilă şi pentru ansambluri cu dimensiuni situate la niveluri 

de peste 2,5 m lăţime (cu o arie mai mare de 6,25 mp);

 existenţa unei reglementări precise în Germania, 

cerinţele pentru uşi automate fi ind stipulate în cadrul 

DIN 18650, părţile întâi şi a doua;

 disponibilitatea unui proiect al viitorului standard 

european armonizat - EN 16005 - care este elaborat în 

conformitate cu prevederile directivei maşinilor;

 importanţa rolului decisiv pe care aceste produse îl 

deţin în contextul contribuţiei la reducerea consumului 

energetic, prin limitarea timpului de menţinere în 

poziţia „deschis”;

 atingerea unui nivel de protecţie antiefracţie din 

clasa WK3, prin lansarea în producţie a unor modele 

nestandardizate, proiectate special pentru îndeplinirea 

unor asemenea cerinţe de securitate;

 furnizarea de soluţii optime pentru planifi carea 

clădirilor cu grad ridicat de accesabilitate şi care sunt 

fezabile din punct de vedere economic;

 calitatea unei uşi automate constituie rezultatul 

îndeplinirii unei sume de exigenţe individuale şi al 

furnizării de soluţii concrete pentru fi ecare dintre 

problemele spacifi ce ridicate.

Determinarea exactă a probabilităţii de 
nefuncţionare devine obligatorie
În ceea ce priveşte modul de gestionare a riscurilor 

aferente utilizării de sisteme acţionate prin alte 

metode decât cele manuale, sunt necesare următoarele 

precizări:

 standardul european armonizat EN ISO 13849-1, 

elaborat în condiţiile respectării directivei maşinilor, 

reprezintă principalul element de ghidare pentru reali-

zarea proiectării, integrarea şi evaluarea elementelor 

legate de securitate;

 capacitatea sistemelor de siguranţă de a diminua 

riscul în exploatare este clasifi cată în 5 clase de perfor-

manţă (PL), corespunzătoare gradelor de pericol;

 fi ecare dintre aceste niveluri este defi nit şi descris cu 

ajutorul unor probabilităţi orare de apariţie a defectelor 

sau a problemelor de funcţionare;

 norma europeană stabileşte regulile pentru proiec-

tele standardizate, defi nite în cadrul EN 954-1; în aceste 

situaţii, este posibilă evaluarea riscurilor prin utilizarea 

integrată a unor metode speciale (timpul mediu până 

la apariţia defecţiunii şi diagnosticul de produs), care 

ajută la determinarea aproximativă a probabilităţii de 

nefuncţionare a ansamblului; 

 în afara aspectului cantitativ, descris de PL, mai 

sunt defi nite elemente sistematice, care se referă la 

integritatea sistemului şi trebuie să fi eîn mod atent 

gestionate; acestea sunt administrate prin intermediul 

unor aplicaţii software speciale, scopul principal fi ind 

acela de a defi ni şi structura în mod precis procesul de 

deteriorare a sistemelor.

Klaus-W. KLEIN, inginer în cadrul departamentului 

de testare al Centrului de Uşi, Porţi, Siguranţă şi 

Securitate IFT Rosenheim

Thomas BÖMER, şef de laborator în cadrul 

Institutului Federal de Siguranţă Ocupaţională 

Tabel 1 - Clasifi carea probabilităţii medii de apariţie 
a riscurilor

Nivel de performanţă (PL) PFH (h-1)
a ³0,00001<0,0001

b ³3 ¤ 0,000001<0,00001

c ³0,000001<3 ¤ 0,000001

d ³0,0000001<0,000001

e ³0,00000001<0,0000001
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Managementul vânzărilor de ferestre în perioada recesiunii

Chiar şi în cazurile fericite în care un client îşi 

manifestă dorinţa de a discuta despre afaceri, 

negocierile se concentrează asupra factorului “preţ”. 

Pentru a înrăutăţi lucrurile, noua perspectivă a dus 

la majorarea puternică a gradului de competitivitate 

pe toate pieţele, inclusiv pe cea a materialelor de 

construcţii (cu precădere în branşa de ferestre), astfel 

încât mai mulţi agenţi de vânzări “se luptă” pentru 

mai puţine oportunităţi. În asemenea situaţii, de 

obicei, companiile ce au succes ajung să preia afacerile 

derulate de întreprinzătorii care eşuează în a se adapta 

conjuncturii existente. Atunci când vânzările scad 

drastic, comisioanele încasate urmează acelaşi trend, 

iar posibilităţile de concediere se măresc consistent. 

Afl ându-se într-o poziţie periclitată, agenţii de vânzări 

au tendinţa să-şi intensifi ce activităţile, aplicând toate 

strategiile de comercializare avute la îndemână, dar 

care nu sunt întotdeauna potrivite sau efi ciente. O 

sumedenie de greşeli minore pot duce la agravarea 

situaţiei în mod irecuperabil. Astfel, în mediul actual 

de afaceri (extrem de dur) devine uneori foarte simplu 

să se piardă focalizarea pe clienţii importanţi, să se 

neglijeze tendinţele pieţei, în timp ce lipsa evidenţierii 

acelor amănunte care diferenţiază oferta proprie de 

cea a competitorilor reprezintă o cale sigură spre eşec. 

Presiunea în vederea obţinerii de rezultate este atât 

de puternică, încât favorizează toate aceste tendinţe. 

Chiar şi cei mai abili profesionişti din branşă pot deveni 

obsedaţi de cuantumul rezultatelor, concentrându-se 

exclusiv pe conturile principale sau - dimpotrivă - pe 

nivelul cantitativ dat de marea masă a clienţilor, 

care - de cele mai multe ori - nu permite cunoaşterea 

potenţialelor contacte (“lead”-uri). De regulă, este 

tentantă reducerea preţurilor pentru obţinerea unui 

număr important de contracte. Asumarea unor 

obligaţii excesive în faţa clienţilor constituie o capcană 

pentru majoritatea agenţilor, aceştia realizând pe 

termen scurt mai multe vânzări, dar favorizând angre-

narea companiei pe o pantă puternic descendentă. În 

momentul în care se constată defi cienţele de imagine 

şi nivelul nedorit al încasărilor semestriale, se poate 

lansa aşa-numitul “joc al acuzelor”: organizaţia 

reproşează vânzătorilor nivelul scăzut al afacerilor, 

în vreme ce aceştia din urmă obiectează referindu-se  

la produsul/serviciul promovat, care nu îndeplineşte 

cerinţele benefi ciarilor. Rezultatul este previzibil: 

încrederea clienţilor se erodează ireversibil, afacerea 

- care ar fi  trebuit să prospere - se împotmoleşte şi 

întregul sistem de relaţii profesionale cu partenerii 

este pus în pericol. Aceasta nu înseamnă că principiile 

de bază ale vânzărilor efi ciente nu se mai aplică 

în perioade de recesiune. Generarea unor interese 

comune ale celor două părţi, înţelegerea nevoilor şi 

cerinţelor fi ecăruia, gestiunea optimă a resurselor şi 

întreţinerea impecabilă a relaţiilor cu clienţii rămân 

componente fundamentale ale procesului. Totuşi, 

acestea nu mai sunt sufi ciente, iar organizaţiile specia-

lizate în vânzări, nevoite să supravieţuiască şi având ca 

obiectiv traversarea cu succes a acestor timpuri difi cile, 

trebuie să aplice strategii speciale, ale căror resorturi 

principale sunt: menţinerea pe piaţă, păstrarea cotei 

deţinute anterior sau creşterea acesteia, plasarea pe 

o poziţie favorabilă în raport cu fi rmele competitoare 

(pentru a se asigura un start optim atunci când situaţia 

economică se schimbă), recuperarea după criză şi 

creşterea ulterioară. În continuare, sunt defi nite câteva 

strategii principale aplicabile în scopul diferenţierii pe 

segmentele afl ate în scădere.

Păstrarea benefi ciarilor existenţi
În vremuri de criză este cu atât mai important să fi e 

ascultate şi îndeplinite doleanţele partenerilor tradi-

ţionali. Înţelegerea problemelor acestora şi acordarea 

sprijinului necesar pentru a asigura supravieţuirea 

lor constituie demersuri fi reşti în asemenea condiţii. 

Există o “răsplată” esenţială primită în urma acţiunii 

respective: sunt eliminate costurile aferente efortului 

de a câştiga noi clienţi (calculele specialiştilor indică 

faptul că păstrarea unui partener actual este de circa 

şase ori mai ieftină faţă de câştigarea unuia nou). Iată 

câteva repere ale acestei strategii:

1. Stoparea contactării aleatorii a clienţilor din porto-

foliul propriu. În acest sens, se impune sortarea acelor 

conturi care necesită o concentrare sporită şi justifi că 

alocarea de resurse importante, cum ar fi  timpul 

şi/sau banii. Urmează detalierea respectivei “liste 

scurte”, pe baza unor criterii tehnice (dimensiune, 

volum, evoluţie a cifrei de afaceri, profi tabilitate, 

competiţie, produs) şi personale (potenţial de 

obţinere a unor referinţe, recompense, efi cienţa 

procesului de vânzare, facilitatea abordării etc.). 

Astfel, se poate ordona tabelul în funcţie de priorităţi, 

pentru a maximiza rezultatele. 

2. Cunoaşterea şi înţelegerea strategiei consu-

matorului şi a modului formării deciziei specifi ce 

acestuia. Începutul unui proces tipic de vânzare se 

caracterizează prin faptul că benefi ciarul selectează 

furnizorul de la care se aprovizionează. De aceea, este 

vital angajamentul pronunţat în zona de amonte a 

luării deciziei de achiziţie - cu deosebire la nivelurile 

de planifi care a generală a afacerii şi cel detaliat, 

departamental - pentru a crea oportunităţi mai mari 

şi pe termen lung.

3. Realizarea de investiţii pentru păstrarea clienţilor. 

Demonstrarea ataşamentului şi angajamentului faţă 

Intervalul 2008 - 2010 reprezintă o perioadă 

difi cilă a economiei internaţionale, care se 

confruntă cu o criză profundă pe toate segmen-

tele sale. Probabil că scăderile extrem de vizibile 

se remarcă în afacerile orientate pe vânzări, cum 

sunt şi cele de tâmplărie termoizolantă: clienţii 

comandă mai puţin, amână deciziile de achiziţie, 

reduc numărul de furnizori şi operează diminuări 

masive ale bugetelor. Numeroase companii se 

restructurează, iar echipele ce rămân active au 

mai multe sarcini de îndeplinit. În aceste condiţii 

intercorelate, timpul necesar derulării procesului 

de vânzare creşte semnifi cativ. De asemenea, 

hotărârea de a cumpăra un produs/serviciu este 

urmărită cu o atenţie sporită, iar consumatorii 

devin reticenţi la asumarea riscurilor. O altă 

problemă derivată tot din diminuarea costurilor 

este dată de sporirea restricţiilor de deplasare, 

ceea ce determină reducerea şanselor de întâlnire 

nemijlocită între cumpărător şi comerciant.

Fii un real consultant de afaceri 
pentru clientul tău!

Este oportună discutarea strategiilor de afaceri 
posibile cu fi ecare client în parte, subliniind 
permanent felul cum oferta proprie poate 
favoriza dezvoltarea ulterioară. De asemenea, 
un aspect benefi c constă în identifi carea 
soluţiilor optime pentru rezolvarea problemelor 
clientului. De obicei, acesta este deschis la 
astfel de iniţiative, care vin în sprijinul planului 
general de afaceri. Un alt element important 
constă în purtarea discuţiilor despre rezultate. În 
acest sens, este bine de subliniat modul în care 
produsele/serviciile oferite au afectat principalii 
indicatori de performanţă ai unor colaboratori 
cunoscuţi. Nu în ultimul rând, se recomandă 
sporirea credibilităţii prin propunerea mai 
multor variante de rezolvare a provocărilor pe 
care le întâmpină compania. De regulă, clienţii 
apreciază ideile noi, privite dintr-o perspectivă 
comună şi bazate pe o experienţă bogată. 
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de colaboratori, prin adăugarea de valoare afacerii 

acestora, este vitală, mai ales atunci când nu se gene-

rează niciun câştig material în urma acţiunii respective. 

Se recomandă realizarea periodică de revizuiri ale 

conturilor gestionate, pentru a sintetiza valoarea 

ofertei şi a identifi ca zonele ce pot fi  îmbunătăţite. De 

asemenea, este bine să fi e implementat un sistem de 

asistare a clienţilor, care să presupună implicarea în 

procesele lor de cercetare, relaţii publice etc.

4. Gestionarea rezultatelor. Viabilitatea acestei strategii 

poate fi  demonstrată  prin măsurarea directă a rezul-

tatelor obţinute pe categorii de parteneri, clasifi caţi 

în funcţie de provocările similare la care sunt supuse 

afacerile acestora. 

5. Cunoaşterea competitorilor. Cerinţa de informare cu 

privire la acţiunile concurenţei reprezintă o etapă obli-

gatorie, deoarece probabilitatea ca fi rmele concurente 

să-şi modifi ce poziţia pe piaţă (să devină mai agresive 

sau, dimpotrivă, vulnerabile) este relativ ridicată. 

Astfel, dezvoltarea unor strategii defensive potrivite şi 

conturarea unor puncte de vedere realiste devin acţiuni 

uşor de efectuat. Totodată, se impune acelaşi lucru şi 

în ceea ce priveşte partenerii, ajutându-i să cunoască 

mai bine mediul în care-şi desfăşoară activitatea. Pe 

scurt, este indicată o atitudine proactivă în furnizarea 

de consultanţă. 

Cultivarea relaţiilor de afaceri actuale
Cea mai ieftină şi la îndemână cale de a atinge obiectivul 

de creştere a cifrei de afaceri este aceea de a gestiona 

cu o atenţie sporită conturile existente în portofoliile 

agenţilor de vânzări. În timpul recesiunii, toţi clienţii 

simt o presiune suplimentară şi doresc să obţină mai 

mult prin alocarea de resurse puţine. Deseori, aceasta 

înseamnă că sunt dispuşi la consolidarea relaţiilor cu 

furnizorii existenţi. De aceea, se recomandă:

1. Asimilarea oricărei companii cu o piaţă separată. 

Metoda respectivă înseamnă concentrarea suplimen-

tară pe obiectivul de segmentare şi de capturare a unei 

cote cât mai mari din noul segment de activitate. În 

acest caz, este vitală punerea accentului pe succes şi pe 

îmbunătăţirea relaţiilor.

2. Exploatarea creativă a opţiunilor de preţ. Furnizarea 

de recompense fi nanciare (reduceri ale costului de 

achiziţie, produse suplimentare, bonusuri etc.) este o 

strategie optimă pentru a asigura un parteneriat total 

şi pe termen lung. De exemplu, poate fi  experimentată 

formularea unor propuneri comerciale realizate în aşa 

fel încât rata de obţinere a benefi ciilor să fi e superioară 

celei de creştere a preţului. Rezultatul este acela că 

scade riscul de încetare a relaţiei comerciale şi sunt 

create premisele unui parteneriat pe termen lung.

3. Consilierea colaboratorilor pentru achiziţia de 

bunuri existente. Fiecare companie poate adăuga 

valoare suplimentară afacerilor clienţilor săi chiar şi 

atunci când nu oferă produse noi, dar cele existente 

sunt însoţite de servicii pe măsură. Totuşi, această 

politică impune aplicarea unor discounturi mărite.

Câştigarea de noi clienţi în timpul 
crizei economice
Oportunitatea de a derula contracte cu fi rme care nu 

s-au mai afl at până în prezent în portofoliul agenţilor 

proprii de vânzări constituie o sursă incontestabilă 

de creştere a încasărilor. Însă, dacă acest proces nu 

este subordonat unei strategii adecvate, va implica 

pierderi mari de timp şi, în acelaşi timp, de resurse 

fi nanciare, prin scăderea atenţiei îndreptate spre 

conturile existente. De aceea, o abordare specială 

este necesară, presupunând urmărirea mai multor 

aspecte:

Fă-ţi temele!

Este obligatorie formarea unui bagaj complex 
de cunoştinţe, bazat pe conectarea permanentă 
la realităţile branşei, nivelul de informaţii 
deţinute trebuind să fi e net superior celui al 
clientului. Acesta din urmă doreşte, mai mult 
decât oricând, prognoze şi estimări pe termen 
scurt, mediu şi lung. De aceea, este necesară 
alocarea de timp  şi energie în activitatea de 
cercetare a pieţei specifi ce (fi rme existente, 
caracteristici ale forţei de muncă, date tehnice şi 
economice despre competitori, probleme etc.). 
Un factor decisiv este acela al ştiinţei de a pune 
întrebări pertinente, care să dovedească o bună 
cunoaştere a domeniului. În timpul recesiunilor, 
când competitorii au un comportament agresiv, 
se impune ca agenţii de vânzări să fi e perfect 
informaţi înainte de a contacta benefi ciarii, 
pentru a avea capacitatea de a oferi orizontul pe 
care aceştia îl aşteaptă. Astfel, se recomandă ca 
vânzătorii să ştie exact răspunsurile la întrebările 
care li se vor adresa, în ceea ce priveşte viziunea 
de ansamblu asupra pieţei, clienţii companiei, 
competitorii acesteia, punctele forte şi slabe etc. 
Este complet contraindicat ca asemenea date să 
fi e solicitate consumatorului.
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1. Oprirea contactării listei de “lead”-uri în mod 

nediscriminatoriu. Este obligatorie determinarea acelor 

potenţiali clienţi (prospecţi) care necesită concentrare, 

atenţie şi resurse sporite. Ulterior, lista astfel obţinută se 

poate ordona în funcţie de factori tehnico-economici şi 

personali, pentru a realiza o aşezare a activităţii în funcţie 

de priorităţi, cu scopul de a maximiza rezultatele.

2. Eliminarea regulii celor două procente. În acţiunile 

de comunicare prin mijloace electronice, de tip “direct 

mail”, se consideră că o rată de succes de 2% reprezintă 

un nivel acceptabil. Totuşi, în cadrul proceselor de 

prospectare strategică pentru identifi carea de noi 

clienţi, este necesară o cotă net superioară. Acest lucru 

poate fi  obţinut prin implementarea unei cercetări 

aprofundate, realizate pentru a garanta faptul că 

persoana contactată este potrivită, că fi rmele sunt 

cele care vor deveni potenţiali parteneri şi, foarte 

important, că instrumentele utilizate sunt conforme 

obiectivului propus.

3. Depăşirea acţiunilor departamentului de marketing. 

La începutul acestui deceniu, fondurile alocate pentru 

publicitate pe canalele clasice au scăzut substanţial, 

fi ind prima astfel de tendinţă după cel de-al doilea 

război mondial. De aceea, vânzătorii au rămas “soldaţi 

din linia întâi” în industria promoţională. Concentrarea 

asupra gestionării conturilor principale şi dezvoltarea 

unor strategii de marketing dedicate, bazate pe 

cerinţele specifi ce clienţilor la un moment dat şi pe 

oportunităţile oferite de piaţa specifi că, reprezintă 

ţinte permanente afl ate în atenţia comercianţilor 

profesionişti.

4. Furnizarea de idei inovatoare, într-un orizont scurt. 

În timpul perioadelor de scădere economică, mulţi 

potenţiali clienţi manifestă o reticenţă la schimbarea 

furnizorilor şi, în acelaşi timp, sunt prinşi în “lupta” cu 

propriile probleme generate de criză, astfel încât nu au 

timpul necesar discuţiei pe marginea unor teme deja 

vehiculate şi testate. De aceea, trebuie identifi cate 

acele elemente câştigate din experienţa avută cu alţi 

benefi ciari, care pot fi  folosite pentru a rezolva proble-

mele prospecţilor. Prezentarea acestor date inovatoare 

într-o formă atractivă constituie un punct de începere a 

unei noi relaţii de afaceri. 

5. Folosirea  referinţelor, a relatărilor, ca atuuri în 

discuţie. Recomandările făcute de actualii parteneri 

pot elimina rapid “răceala” unui prim contact. Mai 

mult, relatarea rezultatelor obţinute constituie o cale 

de construire a credibilităţii în faţa unui potenţial 

cumpărător şi conferă, într-un fel, dreptul de  încerca 

să se determine posibilităţile prin care se obţin efecte 

similare şi în alte situaţii.

6. Avantajul preţului competitiv. Aversiunea faţă de 

riscurile potenţiale poate fi  depăşită printr-o atitudine 

proactivă a împărţirii acestora. Astfel, se demonstrează 

capacitatea de a ajuta clientul să-şi îmbunătăţească 

afacerea, concomitent cu disponibilitatea manifestată 

în vederea suportării în mod egal a consecinţelor 

determinate de eventualele rezultate negative. 

Rolul managerilor de vânzări
Coordonatorii proceselor de comercializare din cadrul 

unei companii comit, la rândul lor, diverse greşeli 

atunci când fi rmele trec prin perioade de recesiune. 

Una dintre erorile comune este aceea de a supralicita 

şi a intra în “vâltoarea” scăderilor de preţuri, reuşind 

astfel să producă o mare confuzie printre consumatori 

şi să erodeze credibilitatea agenţilor de vânzări. 

Dintr-o dată, dispar conceptele de training şi de 

dezvoltare a aptitudinilor, accentul fi ind transferat 

spre intensifi carea eforturilor personale şi nu 

neapărat spre depunerea unei activităţi inteligente. 

Mulţi manageri de vânzări se raliază în jurul ideii de 

“întoarcere la rădăcini”, atunci când, de fapt, strate-

giile clasice nu constituie altceva decât calea primară 

de admitere în branşă (felul în care se pregăteşte o 

întâlnire, modul de negociere, procedura de fi nalizare 

etc.), neoferind nicio soluţie concretă. De fapt, sunt 

necesare tactici noi, pentru a supravieţui în condiţiile 

curente ale mediului economic. Managerii au sarcina 

de a indica o cale forţelor de vânzări (au rolul pilotului 

din arta tradiţională a navigaţiei). Fără focalizarea, 

antrenamentul, suportul, modelarea comportamen-

telor pe care aceştia le asigură, strategiile menţionate 

anterior nu ar avea sorţi de izbândă. În consecinţă, 

sarcina conducătorilor de departamente se poate 

rezuma la aceea de a gestiona acţiunile agenţilor 

subordonaţi, în aşa fel încât aceştia să ajungă în 

cel mai scurt timp la cei mai buni clienţi. Obiectivul 

defi nit se poate atinge prin recrutarea şi dezvoltarea 

unei echipe performante. Astfel, managerii de vânzări 

vizează atragerea personalului talentat, care să deţină 

aptitudinile necesare diferenţierii de competitori şi 

obţinerii de rezultate optime. Pentru a creşte calitatea 

resurselor umane, se impune alocarea unor fonduri 

suplimentare, în vederea acordării unor recompense 

profesioniştilor. Totodată, menţinerea echipei consti-

tuie un alt obiectiv principal. Într-un studiu recent se 

arată faptul că 76% dintre cei intervievaţi în legătură 

cu difi cultatea procesului de organizare a secţiei de 

comercializare au declarat că sarcina cea mai difi cilă 

este aceea de păstrare a agenţilor performanţi, iar 

această tendinţă se va menţine în următorii trei 

ani. În consecinţă, a venit momentul eliminării 

rebuturilor, deoarece se impune concentrarea strictă 

pe performanţă. O altă sarcină a managerilor de 

vânzări este aceea a recompensării rezultatelor, în 

condiţiile asigurării echităţii respectivului proces. O 

altă cercetare ştiinţifi că relevă faptul că principala 

motivaţie în domeniul vânzărilor este reprezentată 

de mărimea câştigului, în defavoarea altor elemente 

cum ar fi : programe compensatorii, dimensiunea 

profi tului, repere de atins, satisfacţia clientului, 

păstrarea locului de muncă etc. Este momentul ca 

managerii să conştientizeze că rezultatele sunt obţi-

nute prin compensaţii, dar să le acorde pe acelea care 

asigură o mulţumire reală agenţilor. Trebuie precizat 

că se pot utiliza strategii similare celor de păstrare 

a clienţilor în demersul de pregătire a echipelor de 

comercializare. Cei mai performanţi manageri de 

vânzări înţeleg faptul că nimic nu este mai important 

decât menţinerea rezultatelor pe un trend ascendent, 

concomitent cu dezvoltarea permanentă a calităţilor 

şi capacităţilor forţei de vânzare. Aceşti “campioni” 

privesc acţiunea de training a subordonaţilor ca pe o 

obligaţie zilnică şi nu ca pe un discurs anual de două 

ore, al cărui mesaj să fi e tern şi golit de semnifi caţii. 

De aceea, majoritatea specialiştilor care au studiat 

această problematică au căzut de acord asupra 

faptului că pot fi  identifi cate trei roluri esenţiale ale 

unui manager în perioadele de criză:

1. Exemplu pentru angajaţi: mesajul transmis este 

necesar să fi e clar şi precis, constituind un model de 

comportament în relaţia cu benefi ciarii; credibilitatea 

este un atribut ce se pierde rapid, mai ales în cazul apli-

cării acelei mentalităţi defi citare care afi rmă: “execută 

ceea ce spun eu, nu ceea ce fac eu!”.

2. Antrenor şi factor de motivare: timpul destinat 

perfecţionării echipei de vânzări trebuie să fi e folosit 

la maximum; se impune deţinerea unor calităţi certe 

de comunicare şi abilitatea de a evalua aptitudinile 

şi a aplica anumite corecţii acolo unde este nevoie; 

s-a demonstrat că acest tip de activitate reprezintă 

o acţiune crucială, ce trebuie obligatoriu plasată pe 

primul loc în lista de priorităţi a unui manager de 

vânzări efi cient.

3. Constructor de strategii: calitatea de a transmite 

strategia organizaţională către echipa de vânzări şi, 

ulterior, spre fi ecare membru al acesteia; alinierea 

tuturor la respectiva politică de vânzări se poate face 

prin: obţinerea de sprijin organizaţional şi comunicarea 

corectă/completă; stabilirea unor obiective strategice 

comune, în materie fi nanciară; folosirea întrunirilor 

şi şedinţelor pentru antrenare şi dezvoltare rapidă a 

aptitudinilor necesare atingerii obiectivelor propuse.  

Consultanţa de afaceri - un demers 
obligatoriu
În perioada următoare este recomandabil ca agenţii 

de vânzări să devină consultanţi de afaceri pentru 

clienţi, în adevăratul sens al cuvântului. Concentrarea 

trebuie să vizeze atât rezultatele, cât şi relaţiile, noile 

condiţii impunând necesitatea aplicării unor strategii 

inovatoare. De fapt, creşterea succesului va fi  asigurată 

prin păstrarea partenerilor actuali, cultivarea relaţiilor 

cu aceştia, precum şi identifi carea de noi colaboratori 

prin aplicarea unor măsuri competitive de prospectare. 

Pe termen scurt, organizaţiile specializate în vânzări 

care încearcă să depăşească hazardul recesiunii şi să 

rămână focalizate pe cerinţele consumatorilor vor avea 

şansele cele mai mari de supravieţuire, riscurile de a 

fi  eliminate prin oferte speciale ale competiţiei fi ind 

minime. Recompensa pe termen lung se va constitui în 

creşterea loialităţii clienţilor şi majorarea numărului de 

vânzări repetate. 

 Ovidiu ŞTEFĂNESCU

Concentrează-te pe rezultate 
şi cultivarea relaţiilor de afaceri

În timpurile difi cile pe care le traversează 
economia în prezent, majoritatea companiilor sunt 
concentrate pe rezultat (fapt adevărat şi în cazul 
fi rmelor de vânzări). Acest lucru este, în ultimă 
instanţă, benefi c, deoarece asigură o înţelegere 
corectă a provocărilor. Aplicarea unor presiuni 
sporite asupra benefi ciarului poate aduce rezultate 
pozitive pe termen scurt, dar într-un orizont mai 
îndelungat reprezintă o strategie distructivă, 
zădărnicind stabilirea unor parteneriate de lungă 
durată. De regulă, pierderea unui client este calea 
cea mai sigură de a atrage atenţia managementului 
de vânzări. De aceea, trebuie căutată realizarea 
unui echilibru între necesitatea de a obţine 
rezultate imediate şi obiectivul de păstrare intactă 
a portofoliului. Acest scop poate fi  atins prin 
căutarea de răspunsuri potrivite la întrebările 
difi cile, convertirea opoziţiei în înţelegere mutuală 
şi, în cazurile cele mai difi cile, afi rmarea directă a 
propriilor interese, încurajând clientul să procedeze 
într-o manieră asemănătoare.  



ECO SYSTEM
Solutii arhitecturale ce prind viata

NOI DAM VIATA ALUMINIULUI

  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;
 latimea 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.

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.

REYNAERS ALUMINIUM N.V.
Str. Lucian Blaga, nr. 4,
sector 3, Bucuresti
T/F: +4021.321.08.38
www.reynaers.ro
office@reynaers.ro

NOU

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

ECO SYSTEM
Solutii arhitecturale ce prind viata

NOI DAM VIATA ALUMINIULUI

NONO

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 
a profilului T

70 mm

Grosime geam pana la 32 mm
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Piaţa mondială de tâmplărie se va dezvolta cu peste 4% pe an

Efectele pozitive ale procedeelor anticriză adoptate 

de managerii corporaţiilor au demonstrat faptul că 

experienţa, viziunea în perspectivă, diversifi carea 

pieţelor de desfacere (prin expansiunea în zonele 

cu un potenţial deosebit de dezvoltare), investiţiile 

în cercetare şi inovare, optimizarea strategiilor 

de marketing-vânzări ar trebui să fi e principalele 

atribute ale tuturor fi rmelor din domeniu (inclusiv ale 

celor din categoria IMM).

Potrivit rezultatelor unei cercetări elaborate recent de 

mai multe institute prestigioase de analiză a pieţei, cu 

toate că a fost afectat puternic de recesiune, sectorul 

de ferestre şi uşi termoizolante se va dezvolta la nivel 

global cu 4,3% pe an până în 2013, domeniul specifi c 

din China urmând să-l depăşească în dimensiuni 

pe cel din Statele Unite ale Americii (care a ocupat 

prima poziţie pe plan internaţional, până în prezent). 

Această aserţiune se bazează pe prognozele ce indică 

o expansiune fără precedent a construcţiilor nerezi-

denţiale în ţara asiatică. De asemenea, trendul ascen-

dent al pieţelor din India şi 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 că gradul de utilizare a 

ansamblurilor din PVC va spori semnifi cativ, întrucât 

această categorie de produse poate fi  adaptată cel 

mai uşor la noile exigenţe ale benefi ciarilor, respectiv 

la cerinţele tot mai restrictive, impuse de autorităţi, 

cu privire la caracteristicile de performanţă. Estimate, 

în 2009, la o valoare totală de 136 miliarde USD, 

livrările mondiale de tâmplărie termoizolantă au 

perspective optime de creştere pe termen mediu 

şi lung, infl uenţând decisiv procesul de cercetare/

dezvoltare derulat de marii furnizori de sisteme. În 

cadrul studiului intitulat „Ansamblurile de ferestre 

şi uşi la nivel mondial - piaţa globală a tâmplăriei”, 

specialiştii americani Kenneth Long (analist indus-

trial în cadrul Freedonia Group) şi Andrew C. Gross 

(profesor de marketing şi afaceri internaţionale la 

Universitatea de Stat din Cleveland - Ohio), arată că, 

în perioada premergătoare crizei economice şi chiar 

în timpul recesiunii, cererea mondială de tâmplărie 

termoizolantă a consemnat o majorare substanţială, 

având în vedere că, în anul 1999, aceasta se situa la 78 

miliarde USD. În 2007, livrările de ferestre reprezentau 

circa 50% din total, diferenţa fi ind constituită de uşi. 

În ceea ce priveşte structura regională a vânzărilor, în 

acel an America de Nord, Europa de Vest şi Japonia 

însumau 75% din comenzile totale, însă acest 

nivel a scăzut la 65% în anul 2009 şi se va diminua 

în continuare. Alături de alte ţări afl ate în curs de 

industrializare, China, India şi Federaţia Rusă par a 

deveni „motoarele” pieţei globale, având rate anuale 

de creştere cuprinse între 5% şi 12%. De asemenea, 

ca intenţie de utilizare, circa 2/3 din ferestrele şi 

uşile comercializate în întreaga lume sunt destinate 

aplicaţiilor rezidenţiale, restul fi ind instalate la 

imobile de birouri, spaţii comerciale, industriale etc. 

Dacă raportul dintre tâmplăria montată la imobile 

nou-construite faţă de cea utilizată la reabilitarea 

celor existente a fost stabilit în favoarea primei 

categorii (57%, în comparaţie cu 47%), previziunile 

actuale indică o inversare de trend. Şase mari 

societăţi din branşă (YYK, JS Group, Sanwa Shutter 

- Japonia, Andersen Windows şi Jen-Weld - SUA, 

respectiv Masonite - Canada) contau pentru 15% din 

livrările efectuate pe plan global, însă fragmentarea 

excesivă a industriei de profi l indică faptul că fi rmele 

din categoria IMM sunt predominante. În intervalul 

următor, principalele provocări vor fi  constituite de: 

costul materiei prime, considerentele legislative şi 

de reglementare, inovaţiile tehnologice şi criteriile de 

preţ. De vreme ce ferestrele au atât un rol estetic, cât 

şi unul funcţional, preferinţele consumatorilor sunt 

elemente defi nitorii ale pieţelor-ţintă. Acest factor 

diferă de la o regiune la alta şi chiar în cadrul subdi-

viziunilor administrative ale unei ţări, depinzând de 

tradiţie, de condiţiile climatice, de regulamentele 

locale etc. În consecinţă, fi rmele multinaţionale 

ce doresc să se implice în branşa de tâmplărie din 

diferite regiuni ale globului trebuie să dea dovadă 

de fl exibilitate maximă, pentru a putea oferi sisteme 

potrivite noilor cerinţe ale clienţilor, se mai arată 

în studiul citat. Luând în considerare aspectele 

prezentate anterior, rezultă în mod clar că efortul de 

redresare întreprins de marii furnizori mondiali, care 

încearcă să-şi consolideze poziţia pe o piaţă ce a fost 

grav afectată de recesiune, are ca scop fi nal creşterea 

sustenabilă într-un domeniu ce va (re)deveni, în scurt 

timp, deosebit de profi tabil şi cu oportunităţi reale de 

expansiune. În cele ce urmează, sunt reliefate prin-

cipalele acţiuni derulate de managerii corporaţiilor 

implicate în domeniul sistemelor folosite la execuţia 

de tâmplărie.

Roto Frank AG semnalează o creştere de 16% 
a cifrei de afaceri. Într-o conferinţă organizată 

recent la Barcelona (Spania), ofi cialii furnizorului 

internaţional de feronerie Roto Frank AG - Germania 

au declarat că activitatea holdingului s-a încadrat pe 

un trend crescător din punct de vedere al cifrei de 

afaceri, care ar urma să se majoreze în acest an cu 

12% - 13%, până la nivelul de 630 de milioane de 

euro - cel mai ridicat din istoria societăţii. Deşi în SUA - 

regiune care a constituit pentru o lungă perioadă de 

timp forţa motrice principală a companiei - revigo-

rarea economică întârzie, o expansiune extrem de 

puternică a vânzărilor a fost consemnată în Asia de 

Sud. Conform celor mai recente date ale organizaţiei 

Euroconstruct, piaţa de profi l din Europa s-a redus cu 

4%, în vreme ce, în Germania, situaţia este mult mai 

stabilă, raportându-se diminuări de numai 1%. În 

ceea ce priveşte sectorul de tâmplărie termoizolantă, 

acesta a avut o evoluţie optimă în Austria, Elveţia 

şi Germania, în vreme ce creşteri peste medie au 

fost înregistrate în Federaţia Rusă şi China. În acest 

context, după o diminuare a veniturilor în intervalul 

ianuarie - martie 2010, Roto a consemnat o revenire 

spectaculoasă în următoarele două trimestre. Astfel, 

divizia de tehnologie pentru ferestre/uşi a consemnat 

în primele 9 luni a.c. o majorare de 16% a vânzărilor, 

faţă de intervalul similar din 2009 (respectiv o 

creştere de 5% în Germania şi de 20% pe principalele 

pieţe de export). Cele mai slabe rezultate au fost 

consemnate în Spania, Cehia, Ungaria şi Slovacia. 

Informaţii suplimentare, la www.roto.de     

Majoritatea holdingurilor implicate pe piaţa 

mondială de tâmplărie termoizolantă au traversat 

în mod optim perioada de recesiune, intrând în 

etapa de recuperare a pierderilor sau în cea de 

creştere a cifrei de afaceri - realitate refl ectată 

de informaţiile incluse în declaraţiile fi nanciare 

elaborate în primele 9 luni ale anului în curs. În 

cele mai multe cazuri, gestiunea optimă a fl uxului 

de lichidităţi (pentru a putea susţine deprecierea 

vânzărilor), fl exibilitatea organizaţională, 

adaptarea rapidă la noile condiţii economice 

şi la exigenţele în schimbare ale benefi ciarilor, 

reducerea costurilor operaţionale, programele 

judicioase de disponibilizare au contribuit decisiv 

la consolidarea poziţiei pe piaţă şi la dinamizarea 

afacerilor. În mult mai puţine cazuri, măsurile de 

stimulare economică (aplicate de guvernele ţărilor 

din întreaga lume), cursul de schimb valutar şi 

componentele legate de preţ au fost indicate drept 

singurele premise favorabile reluării ascensiunii. 
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AGC a încheiat un parteneriat în domeniul 
panourilor fotovoltaice. Holdingul internaţional 

AGC Flat Glass Europe a anunţat realizarea unui 

joint-venture cu societatea franceză Tenesol - furnizor 

global de tehnologii pentru energia solară - al cărui 

obiectiv declarat este constituit de fabricaţia de 

module de siliciu cristalin din categoria BIPV (panouri 

fotovoltaice din sticlă integrate în structura faţadelor 

cortină). Aceste sortimente speciale, executate prin 

metoda laminării, vor fi  realizate începând cu 2011 

în cadrul unităţii AGC Vertal Sud-Est, amplasate în 

regiunea Lyon. „Noile produse BIPV vor face parte 

din categoria celor mai avansate modele din această 

gamă, având atât proprietăţi de termoizolare şi 

protecţie solară, cât şi de generare a energiei elec-

trice. Compania noastră este - în mod clar - angajată 

pe calea promovării unor produse care să ducă la creş-

terea gradului de confort al utilizatorilor, concomitent 

cu diminuarea consumului şi, implicit, cu accelerarea 

procesului de efi cientizare din punct de vedere ener-

getic. Pentru a include panourile fotovoltaice în oferta 

AGC a fost necesară identifi carea unui partener care 

să deţină expertiză în acest domeniu, dovedindu-se 

faptul că Tenesol îndeplineşte toate cerinţele 

necesare”, a declarat Jean-Luc Batkin, vicepreşedinte 

al diviziei de sticlă specială şi procesată din cadrul 

AGC Flat Glass Europe. La rândul său, Benoit Rolland, 

director executiv al companiei partenere, a afi rmat că 

„pentru a rămâne competitivi pe o piaţă în care oferta 

a crescut considerabil în ultima vreme, am încercat 

permanent să implementăm soluţii inovatoare cu 

privire la produsele/serviciile promovate. În aceste 

condiţii, colaborarea cu AGC ne oferă oportunitatea 

creşterii calităţii şi diversităţii ofertei, precum şi a 

gradului de adaptare la cerinţele clienţilor”. Informaţii 

suplimentare, la www.agc-solar.com

VKR Holding îşi consolidează divizia de sisteme 
de ventilare. Recent, managementul corporaţiei 

VKR Holding A/S, care controlează activitatea 

companiei Velux, a dat publicităţii un comunicat 

prin intermediul căruia anunţă achiziţia Exhausto 

Group, din Danemarca. „Prin preluarea a 70% din 

pachetul de acţiuni al Exhausto Group, care include 

şi fi rma Novema Aggregater A/S (integrată în cadrul 

Exhausto în ianuarie 2010), ne dezvoltăm divizia 

proprie de sisteme de ventilare şi elemente pentru 

mediul ambiant. Astfel, benefi ciem de noi resurse 

şi competenţe pentru a face faţă uneia dintre cele 

mai importante provocări pe termen scurt şi mediu: 

asigurarea confortului în imobile. Creşterea perfor-

manţei energetice a clădirilor, care presupune izolarea 

corespunzătoare a acestora, impune instalarea unor 

sisteme de aerisire performante (cu posibilităţi de 

recuperare a căldurii), mai ales în Europa, unde circa 

80%-90% din activitatea populaţiei statelor UE se 

desfăşoară în imobile”, a declarat Leif Jensen, director 

executiv al VKR Group. La rândul său, Kim Rasmussen, 

director al diviziei de ventilaţie, a subliniat că „aeri-

sirea hibridă - care îmbină caracteristicile sistemelor 

mecanice şi cele specifi ce ventilaţiei naturale - devine 

o soluţie tot mai preferată de benefi ciari. Specialiştii 

Exhausto, care deţin expertiza specifi că elementelor 

mecanice de ventilare, îşi reunesc eforturile cu 

personalul VKR Holding, pentru a crea şi livra sisteme 

performante, care pot contribui la diminuarea 

consumului energetic”. Tranzacţia - care urmează să 

fi e aprobată de autorităţile competente din Germania 

şi Norvegia - este a treia din acest an, VKR Holding 

achiziţionând şi fi rmele Gienow - Canada şi Loewen 

Windows, a căror piaţă-ţintă este reprezentată de 

zona Americii de Nord. Înfi inţată în 1957, Exhausto 

are în prezent 300 de angajaţi şi dezvoltă sisteme 

de ventilare pentru imobile rezidenţiale, de birouri, 

instituţii de învăţământ/administrative, centre 

industriale etc. Grupul deţine unităţi de producţie în 

Norvegia şi acţionează preponderent pe piaţa locală, 

precum şi în Danemarca, Suedia, Germania şi Marea 

Britanie. Cifra de afaceri din 2009 a însumat 450 mili-

oane de coroane daneze (DKK), ceea ce echivalează 

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 două miliarde euro, ceea ce a 

reprezentat un declin mediu de 10,4% al vânzărilor 

(faţă de cele 17,3 miliarde DKK sau 2,32 miliarde 

euro din 2008). În pofi da trendului negativ al pieţei, 

managementul VKR Holding a decis să continue 

investiţiile în inovaţie şi în dezvoltarea de noi produse 

(cifrate la 0,9 miliarde DKK, respectiv 120,8 milioane 

de euro). Grupul Velux realizează o gamă largă de 

ferestre de mansardă şi lucarne, furnizând o gamă 

diversă de soluţii pentru acoperişurile plane. Velux 

livrează numeroase tipuri de rulouri decorative si 

parasolare, obloane, elemente de instalare, dispozi-

tive de comandă şi control, panouri termice pentru 

acoperişuri. Totodată, deţine unităţi de producţie în 

11 ţări şi centre de comercializare în 40 de state din 

întreaga lume. Velux are aproximativ 10.000 de anga-

jaţi şi este proprietatea VKR Holding A/S, companie 

ce are răspundere limitată, deţinută de către familie 

şi fundaţii (cea mai importantă fi ind Villum Fonden 

- acţionar principal). La rândul său, VKR Holding (cu 

15.000 de angajaţi) controlează fi rme ce activează 

şi în domeniul producţiei de ferestre cu acţionare 

verticală (tip ghilotină), respectiv pe piaţa sistemelor 

de generare a energiei din resurse neconvenţionale 

(panouri solare), precum şi în sectorul sistemelor de 

ventilare şi control al climatului din incinte. Informaţii 

suplimentare, la www.vkr-holding.com

Şişecam şi SGG au creat un joint-venture pe 
piaţa din Federaţia Rusă. Într-un comunicat dat 

recent publicităţii, companiile Saint-Gobain (Franţa) 

şi Trakia Cam (Turcia) au anunţat crearea unui 

joint-venture pe piaţa din Federaţia Rusă, în vederea 

dezvoltării activităţii de fabricaţie a sticlei fl oat. În 

cadrul noului parteneriat, subsidiara Şişecam Group 

are o cotă de participare de 70%, obiectivul declarat 

fi ind acela de a construi, în perioada următoare, o 

unitate de producţie a vitrajelor plane, precum şi o 

fabrică de oglinzi. De asemenea, o ţintă prioritară 

este aceea de instalare a unei linii de execuţie a 

sticlei speciale utilizând tehnologia de sputerizare 

magnetronică. Parcul industrial va fi  amplasat în regi-

unea Alabuga, din cadrul zonei economice speciale a 

Republicii Tatarstan - una dintre cele mai industria-

lizate regiuni ale Rusiei. Investiţia va totaliza 184 de 

milioane de euro, construcţia primei unităţi urmând a 

începe în 2010. În ceea ce priveşte celelalte facilităţi, 

se estimează că vor fi  date în exploatare în cea de-a 

doua jumătate a lui 2012. Reprezentanţii celor două 

concernuri justifi că actuala decizie prin potenţialul 
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economic uriaş pe care îl deţine arealul respectiv, 

facilitând asigurarea unor servicii de o calitate optimă 

către toţi partenerii din Federaţia Rusă. Informaţii 

suplimentare, la www.saint-gobain.com    

Novelis a consemnat venituri de peste 2,5 mili-
arde USD. Compania Novelis (subsidiară a concernului 

Alcan, parte a corporaţiei Rio Tinto) este lider mondial 

în reciclarea şi prelucrarea aluminiului sub formă de 

role. Pe segmentul construcţiilor, societatea reprezintă 

cel mai important furnizor mondial de aluminiu 

prevopsit. Pentru primul trimestru al exerciţiului fi nan-

ciar 2010-2011, fi rma a raportat o cifră de afaceri în 

valoare de 2,5 miliarde USD, în creştere cu 29% faţă de 

perioada similară din anul fi scal anterior. De asemenea, 

în intervalul aprilie - iunie a.c., profi tul net a însumat 50 

de milioane USD, lichiditatea totală depăşind nivelul de 

un miliard USD. Acest record este considerat de experţii 

Novelis ca o premisă pentru reorientarea atenţiei spre 

alte zone de interes din punct de vedere al achiziţiilor 

de capital. Fluxul de numerar a consemnat o reluare 

a trendului ascendent, ajungând la 34 de milioane 

USD, de la 20 de milioane USD (cât s-a înregistrat în 

perioada precedentă de raportare), deşi încasările ce 

trebuie colectate până la pragul de 213 milioane USD - 

valoare care se înregistra la fi nalul exerciţiului fi nanciar 

anterior - sunt semnifi cative. Principalele cauze care 

au declanşat această diminuare sunt reprezentate de 

majorarea capitalului lucrativ, dublată de o creştere 

a preţurilor la aluminiu, precum şi de hotărârea de a 

fi nanţa activitatea unităţilor proprii din Asia şi America 

de Sud. Pe termen scurt, specialiştii companiei se 

aşteaptă la o majorare a livrărilor în toate zonele în care 

societatea derulează activităţi comerciale, capacităţile 

de producţie urmând a fi  utilizate la maximum. De 

asemenea, prin planul de expansiune în America de 

Sud, se estimează că vânzările vor fi  puternic impulsi-

onate. Informaţii suplimentare, la www.novelis.com

AkzoNobel Powder Coatings a preluat fi rma 
Rohm & Haas. Divizia de vopsea pulbere a concernului 

AkzoNobel - Olanda, respectiv AkzoNobel Powder 

Coatings, a fi nalizat, recent, procesul de achiziţie a fi rmei 

Rohm & Haas Vopsea Pulbere, din Statele Unite ale 

Americii, demarat în anul 2009. Societatea americană 

activează în SUA, precum şi Europa, America Latină 

şi China, având fabrici în Italia (Romano), Germania 

(Arnsberg), Spania (Castellon), China (Shanghai), 

Polonia (Varşovia) şi în ţara de reşedinţă. Compania are, 

la nivel internaţional, aproximativ 700 de angajaţi şi a 

înregistrat, în 2008, vânzări de 330 milioane de dolari. 

Achiziţia Rohm & Haas Vopsea Pulbere a contribuit la 

procesul de expansiune a holdingului olandez, implicat 

în activităţi de furnizare a sistemelor specifi ce de fi nisare 

şi a altor substanţe chimice în peste 80 de ţări şi având 

aproximativ 30.000 de angajaţi. Mai exact, s-a dorit 

extinderea diviziei de vopsea pulbere - AkzoNobel 

Powder Coatings - care îşi desfăşoară activitatea sub 

marca “Interpon” şi deţine peste 29 de unităţi de 

producţie la nivel internaţional. „Această achiziţie face 

parte din programul strategic pentru dezvoltarea pe 

termen lung a livrărilor de vopsea pulbere. Obiectivul 

este reprezentat de susţinerea accentuată a vânzărilor, 

dar - în acelaşi timp - se urmăreşte şi consolidarea poziţiei 

pe pieţele din SUA, Europa, China, precum şi în industria 

auto sau la nivelul segmentului arhitectural. Aşteptăm 

cu nerăbdare să lucrăm împreună cu noii noştri colegi, 

pentru a explora oportunităţi excelente şi a continua să 

furnizăm produse de înaltă calitate şi servicii deosebite 

partenerilor din întreaga lume”, a declarat Rob Molenaar, 

director al AkzoNobel Powder Coatings. Informaţii 

suplimentare, la www.interpon.com

Pimaş s-a redresat din punct de vedere fi nanciar 
în primele 6 luni din 2010. Concernul Pimaş Plastik 

Inşaat Malzemeleri AŞ (Pimaş), cu sediul în localitatea 

Kocaeli din Turcia, a anunţat - prin intermediul 

sistemului electronic de informare publică Kamuyu 

Aydinlatma Platformu - rezultatele fi nanciare aferente 

trimestrului al doilea din 2010. Conform datelor 

ofi ciale, veniturile din operaţiunile curente, aferente 

intervalului aprilie - iunie a.c. au fost de 38,13 milioane 

de lire turceşti - TRY (19,24 milioane de euro), în 

creştere cu 36% faţă de perioada similară din 2009. În 

ceea ce priveşte rezultatele semestrului I, se remarcă o 

majorare a livrărilor de la 43 de milioane TRY în 2009 

la 57,6 milioane TRY în acest an. Un alt eveniment 

remarcabil, care a caracterizat prima jumătate a exer-

ciţiului fi nanciar curent, a fost constituit de translatarea 

grupului de la pierdere la profi t, fi ind consemnate 

câştiguri în valoare de 1,3 milioane TRY. Managerii 

holdingului remarcă faptul că acest lucru se datorează 

consecvenţei implementării măsurilor de limitare a 

derapajelor economice şi de consolidare a fl uxului 

de numerar la nivelul de 1,9 milioane TRY. Informaţii 

suplimentare, la www.pimas.com.tr

Simona Group şi-a planifi cat încasări de 250 
milioane de euro pentru anul în curs. Simona 

AG - Germania, important producător internaţional 

de materiale termoplastice pentru construcţii, a 

comunicat recent datele fi nanciare aferente primului 

semestru din 2010. Astfel, în intervalul analizat, cifra de 

afaceri a totalizat 129,7 milioane de euro, în creştere cu 

22% faţă de perioada similară din anul anterior. Totuşi, 

pe fondul creşterii cumulate a preţurilor la materiile 

prime - polietilenă şi polipropilenă - compania a 

consemnat o diminuare a profi tabilităţii. Echilibrarea 

situaţiei a fost determinată de o creştere semnifi cativă 

a livrărilor, concomitent cu menţinerea costurilor la un 

nivel constant. Conducerea grupului observă o îmbună-

tăţire evidentă a climatului de afaceri în ultimele luni, 

cu precădere în Asia. De asemenea, managementul 

ambelor unităţi de producţie din Germania a raportat 

primele semne de redresare. În aceste condiţii, în toate 

regiunile unde se derulează activităţi comerciale, s-au 

consemnat creşteri mai mari de 10%. Inaugurarea, în 

aprilie 2010, a fabricii din China reprezintă, în opinia 

conducerii fi rmei, dovada că parcursul actual este cel 

corect, această acţiune contribuind la o îmbunătăţire 

a deservirii partenerilor din regiune. Pentru întregul 

exerciţiu fi nanciar, obiectivul de marketing propus 

este acela de realizare a unei cifre de afaceri în valoare 

de aproximativ 250 de milioane de euro. Informaţii 

suplimentare, la www.simona.de  

Selena Group confi rmă o creştere de 45% a livră-
rilor în semestrul I. Conducerea grupului de fi rme 

Selena - implicat în producţia şi distribuţia de mate-

riale chimice pentru construcţii - a anunţat că, la fi nele 

primului semestru din 2010, veniturile au însumat 

367,7 milioane de zloţi (PLN), valoare corespunzătoare 

sumei de 92,8 milioane de euro, în creştere cu 45% 

faţă de perioada similară a anului precedent. Totodată, 

profi tul net s-a situat la 14,8 milioane PLN, respectiv 

3,7 milioane de euro (+30,2%, dacă se ia în calcul o 

bază anuală de raportare, respectiv perioada cores-

punzătoare din 2009). În acelaşi timp, cel de-al doilea 

trimestru din 2010 a marcat o îmbunătăţire majoră a 

veniturilor din vânzări, respectiv 236,7 milioane PLN 

(59,7 milioane de euro), ceea ce a însemnat un salt 

de 57,7%, profi tul net ajungând la 20,4 milioane PLN 

(5,1 milioane euro) şi fi ind cu 40% mai mare raportat 

la acelaşi interval din anul precedent. „Un factor-cheie 

care a infl uenţat situaţia veniturilor a fost constituit 

de consolidarea monedelor locale în raport cu alte 

valute. Rezultatele Selena au fost, de asemenea, 

stimulate de o dinamică optimă pe pieţele afl ate în 

curs de dezvoltare: Federaţia Rusă şi alte ţări din CSI, 

Brazilia, Turcia şi Ucraina. Achiziţia de către Selena a 

fi rmei Matizol a asigurat noi capacităţi de producţie 

şi, în consecinţă, s-a consolidat poziţia proprie pe 

segmentul produselor de protecţie/fi nisare. În 

prezent, se derulează următoarea etapă de integrare a 

activităţilor derulate de fi rmele PMI Izolacja - Matizol 

şi Quilosa - Spania. Unul din planurile cele mai ambi-

ţioase pentru ultima parte a anului în curs constă în 

fi nalizarea - la termenul programat - a unei investiţii 

într-o fabrică din China”, se arată într-un comunicat 

al Selena Group. „În prezent, nu ne aşteptăm la 

schimbări semnifi cative pentru ultima parte a anului, 

dar trebuie semnalat faptul că sectorul de renovări 

este mai dinamic, trend care va deveni tot mai vizibil 

pe termen scurt şi mediu. Piaţa poloneză de profi l are 

un potenţial deosebit de dezvoltare, numărul sporit al 

proiectelor de construcţii iniţiate recent determinând 

o majorare a cererii de materiale şi servicii specifi ce”, a 

declarat Krzysztof Domarecki, Chief Executive Offi  cer al 

Selena FM SA (compania-mamă din cadrul grupului). 

În perioada analizată, managerii Selena au continuat 

să implementeze strategia de expansiune a reţelei de 

distribuţie pe pieţele locale. De asemenea, continuă 

construcţia noii unităţi de producţie a spumelor poliu-

retanice şi sigilanţilor, situată în provincia Nantong, 

din China (lângă Shanghai). Fabrica reprezintă cea 

mai importantă investiţie a grupului şi va deveni 

operaţională la fi nele lui 2010, urmând să infl uenţeze 

pozitiv activitatea pe pieţele din Extremul Orient şi din 

alte zone emergente. În prezent, cele mai dinamice 

subsidiare ale Selena sunt reprezentate de: Quilosa, 

Matizol, Selena Turcia, Kvadro şi Tytan EOS, a căror 

majorare a livrărilor din semestrul I a.c. a însumat 

aproape 104 milioane PLN (26,3 milioane de euro). 

Informaţii suplimentare, la www.selenafm.com

Tessenderlo şi-a sporit cu 16,3% vânzările de 
materiale din PVC. Grupul Tessenderlo - Belgia, 

concern multinaţional ce activează în industria 

chimică, a comunicat rezultatele fi nanciare corespun-

zătoare primului semestru din 2010. Raportul ofi cial 

indică o majorare a vânzărilor în perioada analizată 

cu 12,7% faţă de intervalul similar din 2009, cifra de 

afaceri ajungând la nivelul de 1,21 miliarde euro. O 

analiză trimestrială indică un trend puternic ascendent, 

livrările sporind cu 21,7%, până la 646,4 milioane de 

euro. Acelaşi lucru se poate afi rma şi despre fl uxul de 

numerar, care s-a consolidat la pragul de 104 milioane 

de euro. Primele semne de revigorare economică au 
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fost consemnate încă din trimestrul I al anului 2010, 

următoarele trei luni confi rmând acest trend. Astfel, 

toate segmentele operaţionale au raportat creşteri în 

perioada aprilie - iunie a.c. În ceea ce priveşte divizia 

de PVC (în cadrul căreia sunt executate profi lele 

pentru execuţia de tâmplărie marca Wymar), creşterea 

semestrială a fost de 4% (238,3 milioane de euro), iar 

cea trimestrială de 16,3% (120,1 milioane de euro). 

Situaţia fi nanciară a concernului rămâne stabilă, pe 

fondul derulării unor activităţi cum ar fi  managementul 

lichidităţilor, al capitalului lucrativ şi al achiziţiilor de 

capital. În prezent, conducerea concernului îşi propune 

menţinerea datoriei nete la nivelul actual de 168,1 

milioane de euro. Pe termen scurt, urmând trendul 

actual de creştere, se intenţionează îmbunătăţirea 

performanţelor, segmentul care are cea mai impre-

vizibilă evoluţie fi ind acela al materialelor destinate 

sectorului de construcţii. Informaţii suplimentare, la 

www.tessenderlo.com

Arkema se repoziţionează pe pieţele afl ate în 
curs de dezvoltare. Holdingul Arkema - Franţa, 

care deţine unitatea de fabricaţie a profi lelor din PVC 

marca Alphacan (destinate execuţiei de tâmplărie 

termoizolantă), a comunicat recent rezultatele fi nan-

ciare aferente trimestrului al doilea din 2010. Conform 

raportului ofi cial, în intervalul aprilie - iunie 2010, 

vânzările s-au majorat cu 38%, ajungând la nivelul 

de 1,6 miliarde euro. În aceste condiţii, rata profi tului 

s-a majorat cu 15%, veniturile nete însumând 119 

milioane de euro. Cea mai efi cientă ramură s-a dovedit 

a fi  cea a materialelor chimice de uz industrial, pe 

segmentul produselor din vinil marja păstrându-se 

la un prag similar celui consemnat în 2009. Această 

situaţie se datorează, în opinia conducerii grupului, 

cererii puternice provenite din Asia, concomitent cu 

o îmbunătăţire vizibilă a livrărilor către pieţele din 

America de Nord. În ceea ce priveşte materialele pe 

bază de vinil, acestea au avut o cotă de 19% din cifra 

de afaceri a companiei, vânzările majorându-se cu 12% 

faţă de intervalul similar din anul trecut, până la 298 

de milioane de euro. Creşterea preţului la produsele din 

PVC a fost cauzată de majorarea costurilor cu achiziţia 

de materii prime. Pe acest segment, prioritatea pe 

termen scurt rămâne aceea de creştere a gradului 

de competitivitate. Managementul concernului îşi 

exprimă hotărârea de a se angaja şi mai puternic în 

direcţia consolidării poziţiei deţinute pe pieţele afl ate 

în curs de dezvoltare, pentru întregul exerciţiu fi nanciar 

obiectivul principal fi ind reprezentat de obţinerea unui 

profi t dublu în raport cu anul fi scal anterior. Informaţii 

suplimentare, la www.arkema.com

IFT Rosenheim studiază problema confortului 
cotidian şi a costurilor operaţionale. Experţii 

estimează că, până în 2020, costurile de exploatare 

specifi ce unităţilor locative în Germania se vor majora 

cu o cotă cuprinsă între 5% şi 7% (sunt luate în consi-

derare aporturile cumulate ale chiriei, consumului 

energetic şi celorlalte elemente operaţionale). Ca o 

consecinţă directă a acestui fapt, benefi ciarii se vor 

reorienta spre soluţiile inteligente de renovare/reabi-

litare termică, apelând la materiale inovatoare, într-o 

măsură mult mai mare decât în prezent. Specialiştii IFT 

Rosenheim susţin că înlocuirea ferestrelor cu modele 

performante, termoizolarea zidăriei exterioare, 

generarea de energie prin intermediul tehnologiei 

fotovoltaice, producerea de apă caldă menajeră (ACM) 

cu ajutorul panourilor solare, folosirea pe scară largă 

a pompelor de căldură reprezintă doar câteva dintre 

alternativele care vor deschide noi căi de stimulare 

a creşterii economice, mai ales în sectorul construc-

ţiilor. În acelaşi timp, pentru utilizatori este evident 

câştigul indus de scăderea costurilor operaţionale. Un 

aspect important este acela că acţiunile respective 

nu vor fi  aplicate în mod exclusiv unităţilor locative 

unifamiliale (de tip vilă), ci vor include - într-o primă 

fază - o serie de imobile cu destinaţie comercială, 

hoteluri, clădiri administrative şi instituţii publice. 

În ceea ce priveşte piaţa imobiliară, este de aşteptat 

ca - pe fondul diminuării numărului de tranzacţii şi 

al scăderii semnifi cative a mobilităţii populaţiei - 

valoarea imobilelor să se diminueze semnifi cativ (în 

unele cazuri, cu până la 50%) în următorii 10 ani. 

Astfel, proprietăţile care se pretează la aplicarea unei 

strategii de descentralizare a producţiei de energie 

electrică şi la care este posibilă, astfel, o scădere 

importantă a costurilor operaţionale aferente fi ecărui 

ocupant se vor plasa printre câştigătorii competiţiei 

ce se va declanşa în viitorul apropiat. O semnifi caţie 

deosebită va fi  acordată, în acest context, „renovărilor 

inteligente” şi reabilitărilor care vor viza reducerea 

consumului şi creşterea independenţei energetice. 

Informaţii suplimentare, la www.ift-rosenheim.de

 Cosmin DINCU
 Ovidiu ŞTEFĂNESCU

Abonaţi-vă până la 30 ianuarie 2011 și beneficiaţi de reduceri speciale de până la 50%!
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Joinery business, at the threshold between profitability and insolvency 

A concise analysis of the events recorded in the last 18 

months reveal that the insulating joinery sector has faced 

four diff erent 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, benefi ting from higher 

management experience, managed to control the recession 

eff ects quite well, having the ability to divide the last two 

fi nancial 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 benefi ting either from an optimum 

cash fl ow 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 

specifi c moment is still not appropriate for launching a fi nal 

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 fl ow levels. The problem 

for companies selling hardware systems and profi les is 

currently that of focusing on a relatively reduced number 

of main partners, with a much more signifi cant negotiation 

power, and able to put high pressure on delivery prices. 

Considering that most raw material costs grew last year, it 

is clear that the only reduction possibility consists in limiting 

profi ts. This will generate on this market the same aggrega-

tion and even ranking change trend, as producers will tend 

to orient towards the best off ers. Both for the PVC profi le 

and the aluminium system segments we notice an off er 

reduction, due to the disappearance of a signifi cant number 

of small suppliers, as well as a signifi cant modifi cation of 

the deliveries structure. If until 2008, the most signifi cant 

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 decline. Also, for companies not 

off ering 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 diff erences between them and premium models 

reduced signifi cantly. Mutations were also recorded in the 

opposite direction, in the sense that the off er of certain 

companies exclusively focused until recently on the concept 

of ultra-performance has become obviously more fl exible, 

also including more accessible profi les, in order to facilitate 

the off er on a market segment previously not targeted. 

Therefore, we can say without hesitation that with its 

obvious size reduction, the „battlefi eld” still hosts the most 

powerful protagonists, fi ghting 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 off er. 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 

winners of this process and 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 diff erent. 

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 

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 

insuffi  ciently 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 defi ned 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 benefi t 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 

fi nal costs sometimes even half of the usual costs practiced 

on the respective export markets. As for the local situation, 

it is worth mentioning an anomaly related to the infl exibility 

of discounts granted to customers. We notice a general 

habit consisting in the fact that price discounts are actually 

mirrored in a fi nal product quality drop and/ or unjustifi able 

ordered model delivery delays. An obstacle for producers, 

whose elimination could lead to a signifi cant 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 aff ecting productivity and 

the quality of performed work, is represented by excessive 

labour taxation. Through the application of 40% shares for 

social security and health insurance, joinery companies’ 

activity is virtually suff ocated, 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. 

The end of year fi nds the Romanian window and 

curtain wall branch   in a situation diff erent from 

that defi ning the local constructions sector, in the 

sense that the situation seems to have clarifi ed 

much more rapidly on this niche. As estimated 

since the fi rst 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 contracted from EUR 1 billion before the 

beginning of recession to approximately EUR 400 

million currently, the regress was not as obvious as 

shown by fi gures. 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. 
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