
MIHAI URSULEASA, DUMAR CONSTRUCT:

“Degringolada politicã a afectat
afacerile din sectorul construcþiilor”

Reporter: Care a fost parcursul
companiei?

Mihai Ursuleasa: Dumar Con-
struct s-a înfiinþat în 1994. Am
început cu producþia de prefabri-
cate mici, elemente de împrejmui-
re, borduri de pod, iar apoi am
început sã producem ºi prefabrica-
te mai mari. Am început de la un
teren de 400 de metri pãtraþi ºi

acolo ne desfãºuram activitatea.
Eram o firmã micã. Aveam zece
angajaþi. În ’98, devenisem mai cu-
noscuþi, ne creasem o reputaþie ºi a
fost nevoie sã ne mãrim baza de
producþie prin cumpãrarea unui
teren de 2.000 mp, care ne-a costat
aproximativ 60.000 de dolari la
acea vreme. Nu eram foarte impli-
cat în afacerile companiei la mo-
mentul acela. Numele Dumar Con-
struct provine de la Dumitru ºi
Maria, pãrinþii mei care au pornit
aceastã afacere de familie, fãrã
asociaþi ºi parteneri.

Acum, eu am preluat conducerea
firmei. Încã din liceu, îl ajutam pe
tatãl meu ºi aveam diverse lucrãri.
De exemplu, noi fãceam bornele
kilometrice pentru drumurile na-
þionale, tot ce þinea de zona Bucu-
reºtiului. Erau borne din tablã pe
care le producea Dumar Construct,
iar eu veneam cu încã un prieten,
dupã program, ºi le vopseam. Tata
ne plãtea la bucatã ºi erau bani fru-
moºi pentru noi, þinând cont cã la

19 ani abia terminasem liceul ºi in-
trasem la facultate. Mai aveam lu-
crãri de împrejmuire la persoane fi-
zice, pe aici prin cartier.

Eu am terminat Facultatea de
Construcþii Civile în Bucureºti ºi
mi-a plãcut sã vin în va-
canþe la fabricã “sã
învãþ meserie” ºi am
aflat cum se face
betonul, armãtu-
ra, cofrajele me-
talice ºi altele.
Dupã facultate,
deja se umpluse,
ca producþie, cur-
tea firmei ºi nu mai
aveam loc sã aducem
camioanele cu marfã. Înce-
pusem sã lucrãm mult ºi în þarã ºi
sã livrãm marfã, respectiv garduri
din beton, pavele ºi alte tipuri de
prefabricate. În 2007, am cumpãrat
la Mãgurele, pe ºoseaua de centu-
rã, douã hectare printr-un credit
de la bancã. Firma mergea bine,
eram bine vãzuþi ºi nu mai luasem

credite pânã atunci. Acel teren de
douã hectare din zona industrialã
ne-a costat cam 600.000 de euro.
Am cumpãrat chiar când preþurile
ajunseserã în vârf. Nu aveam de
unde sã ºtim cã vine un declin pe

piaþa imobiliarã. Am plãtit
vreo doi ani rata la te-

ren.
În 2005, când am
terminat faculta-
tea, eram destul
de implicat în afa-
cere; veneam zil-
n i c la m u nc ã .

Atunci am zis cã
este momentul sã

mai facem un credit ºi
sã începem investiþia, adicã

sã facem o halã, o staþie de betoa-
ne ºi sã mutãm producþia pe tere-
nul acela, dar sã începem sã pro-
ducem ºi prefabricate mai mari.
Aveam solicitãri pentru marfa
noastrã pentru cã eram mult mai
cunoscuþi.

În 2010 am mai luat încã un cre-
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“250.000

de euro - planul de
investiþii, pentru 2014.
Este puþin faþã de alte

firme, dar noi nu avem
asociaþi, nu avem parteneri
ºi nici nu avem de gând sã

ne asociem cu cineva
vreodatã”.

Firma de construcþii Dumar Con-

struct - care produce prefabricate

din beton pentru infrastructura de

apã ºi canalizare - este o afacere de

familie cu capital 100% românesc.

Anul trecut, compania a avut o cifrã

de afaceri de 3,2 milioane de lei

(727.000 euro), iar pentru acest an

vor fi realizate investiþii de cel puþin

250.000 de euro, ne-a declarat Mihai

Ursuleasa, proprietarul Dumar Con-

struct. Domnia sa susþine cã piaþa

construcþiilor dã semne de revenire,

iar producãtorii din acest sector se

luptã pentru atragerea fondurilor

europene pentru proiectele pe care

le desfãºoarã. Patronul Dumar Con-

struct ne-a povestit cum ºi-a început

afacerea ºi cum a reuºit sã-ºi menþi-

nã business-ul pe timp de crizã.



dit pentru investiþii ºi, cu banii pe
care îi mai aveam puºi deoparte,
am construit fabrica de la Mãgure-
le. Acolo avem o staþie de betoane
nemþeascã pe care am cheltuit cir-
ca 160.000 de euro. Investiþia tota-
lã a fost de 2 milioane de euro. Tot
acolo, am investit foarte mulþi bani
într-un utilaj de producþia a ele-
mentelor de canalizare. Aveam in-
formaþii cã foarte multe fonduri
vor fi alocate pentru sectorul aces-
ta de dezvoltare ruralã, pentru in-
frastructura de apã ºi canalizare.
Deja eram în Comunitatea Europe-
anã ºi ºtiam cã vor fi mulþi bani
pentru acest domeniu.

Reporter: Ce proiecte derulaþi în
acest moment?

Mihai Ursuleasa: Avem un pro-
iect în Comarnic, care a început de
anul trecut, iar acolo livrãm toatã
instalaþia de canalizare. Am termi-
nat un proiect în Ostrov. Vom înce-
pe un alt proiect în Gãeºti, pentru
cã am semnat recent un contract.
Toate acestea sunt numai lucrãri
de apã ºi canalizare.

De asemenea, am avut niºte lu-
crãri foarte bune în Bragadiru, pe
care le-am terminat în toamna tre-
cutã. În Pipera vom mai lucra pe
câteva strãzi ºi mai avem foarte
multe solicitãri de marfã de la mici
întreprinzãtori.

Cu firma Delta A.C.M. am colabo-
rat în Voluntari ºi Popeºti-Leorde-
ni. Lucrãm cu Apolodor la pasajul
nou de la Piaþa Presei Libere, în
sensul cã le furnizãm cãminele
pentru devierea reþelei de canali-
zare.

Reporter: Cum estimaþi cã va
evolua piaþa construcþiilor pe
t e r m e n s c u r t º i m e d i u î n
România?

Mihai Ursuleasa: Cu sigu-
ranþã va fi o piaþã care va
creºte, pentru cã sunt semne
pozitive în aceastã direcþie.
Lupta cea mare este pentru atra-
gerea cât mai multor fonduri euro-
pene pentru proiecte, pentru cã,
pe primul semestru, rata de absor-
bþie a fost foarte micã.

În acest moment, scopul fabricii
noastre este diversificarea. Pe
lângã cãminele de canalizare pe
care le producem, DN 800 ºi DN
1000, vrem sã introducem în pro-
ducþie ºi cãmine mai mari, cu cote
la interior de 1200, 1500, 2000. Vor
fi puþine ca numãr, dar noi ne do-
rim sã acoperim o gamã cât mai
largã de produse, pentru cã ar fi
convenabil sã furnizez toatã mate-
rialele necesare pentru un proiect
ºi nu doar o parte din elemente. În
felul acesta, nu o sã mai încheiem
mai multe contracte cu mai mulþi
clienþi.

Concurenþa noastrã directã este
o firmã din Austria, cu o vechime
de 106 ani ºi are cel puþin douã fa-
brici în fiecare þarã din Europa. Ne
este foarte greu sã ne luptãm cu ei,
pentru cã sunt la un alt nivel al do-
tãrilor. Dacã noi avem, de exem-
plu, un utilaj de vibropresare, ei au
zece ºi, în plus, au toatã gama de
produse. Nu existã proiect la care
ei sã nu furnizeze toate elemen-
tele. De aceea, noi ne dorim sã in-
vestim mai mult pentru a face faþã
concurenþei.

Reporter: Care este bugetul total
de investiþii alocat de Dumar Con-
struct în acest an?

Mihai Ursuleasa: Pentru 2014,
avem în plan sã investim cel puþin
250.000 de euro. Este puþin faþã de
alte firme, dar noi nu avem asociaþi,
nu avem parteneri ºi nici nu avem
de gând sã ne asociem cu cineva
vreodatã. Nu mi-a plãcut niciodatã
ideea de a lucra în parteneriat,
pentru cã nu ºtiu dacã pot sã gã-
sesc pe cineva la fel de implicat aºa
cum sunt eu.

Reporter: Care a fost cifra de
afaceri pentru anul trecut ºi ce esti-
mãri aveþi pentru anul acesta?

Mihai Ursuleasa: În 2013, am
avut o cifrã de afaceri de 3,2 mi-
lioane de lei ºi avem o creºtere de

cel puþin 10-15% în fiecare an. Pen-
tru 2014 sper sã atingem mãcar
aceeaºi sumã de anul trecut, dat
fiind faptul cã am început foarte
greu anul. Pe primele cinci luni am
început foarte prost. Am avut
proiecte puþine ºi degringolada
aceasta politicã este cauza princi-
palã a situaþiei din construcþii. Este
an electoral, politicienii îºi urmã-
resc interesele, se preocupã doar
de campanie ºi nu stau sã aprobe
proiecte.

Reporter: Concret, ce planuri de
investiþii aveþi pentru anul acesta?

Mihai Ursuleasa: Vrem sã ne di-
versificãm gama de produse cu cât
mai multe elemente, dar o sã
rãmânem doar în producþia de be-
toane. Deocamdatã, avem elemen-
te de canalizare, respectiv cãmine-
le care sunt în pãmânt, plãci de
acoperire, cãmine de vane, guri de
scurgere care se pun lângã trotuar,
acestea fiind elemente structurale
pentru hale, magazine sau alte
construcþii de genul acesta. Noi
nu ne ocupãm de pãrþile
de proiectare ºi mon-
tare, ci doar de furni-
zarea materialelor
d e c onst r u c þ i e
pentru diversele
proiecte. Produ-
cem ºi elemente
pentru poduri ºi
podeþe, care se aflã
sub ºosele sau sub au-
tostrãzi ºi nu sunt vizibile
niciodatã. De asemenea, mai furni-
zãm pereþi de sprijin, dar ºi separa-
toare de sens pentru drumuri jude-
þene, dar nu ºi pentru autostrãzi.
Separatoarele de pe autostrãzi au
un grad de protecþie mai ridicat
(H2), dar diferã ºi certificarea pro-
dusului, care este foarte scumpã.
Vorbim de peste 55.000 de euro
pentru obþinerea licenþei de pro-
ducere pentru aceste separatoare.

Reporter: Cum estimaþi cã va
evolua piaþa de prefabricate din

beton în acest an?
Mihai Ursuleasa: Aceastã piaþã

va fi pe un trend pozitiv, dar nu
cred cã va fi mult mai bine decât în
2013. În schimb, cu siguranþã va fi
mai bine de anul viitor pentru cã
vor fi foarte multe proiecte care
vor intra în execuþie ºi, în plus,
existã ºi programul de finanþare
europeanã 2014-2019 care ne va
ajuta mult.

Pe lângã infrastructura de apã ºi
canalizare, noi mai suntem impli-
caþi ºi în proiecte de infrastructurã
rutierã, cum este cel de la Baloteºti
ºi pe care îl vom termina anul
acesta. Dacã pânã în 2019 nu vom
avea apã ºi canalizare în cel puþin
70% dintre localitãþi, vom fi sancþio-
naþi de Uniunea Europeanã. Dar,
pânã atunci, cu siguranþã va creºte
piaþa aceasta de prefabricate. Din
2010, noi am început sã colaborãm
cu parteneri mai puternici, precum
Strabag, Erbaºu, Max Bogl. De
exemplu, Cu Max Bogl am colabo-
rat la Stadionul Naþional, pentru
care am realizat grinzile perimetra-
le. Noi suntem mulþumiþi de lucrã-
rile de pânã acum, chiar dacã am
început anul mai greu.

Reporter: Cum vedeþi piaþa de
construcþii din Bucureºti, în acest
an?

Mihai Ursuleasa: Piaþa bucu-
reºteanã a început sã se miºte pen-
tru cã au început proiecte mari,
precum pasajul din Mihai Bravu
sau cel de la Piaþa Presei ºi, de ase-

menea, au apãrut ºi alte
proiecte care ne impli-

cã pe noi, pe cei care
produc þevi, capace
de fontã, asfalt, ar-
mãturi ºi aºa mai
departe. Noi ne
finanþãm proiecte-

le doar din fonduri
proprii, nu avem linii

de credit ºi nu ne întin-
dem cu investiþiile mai

mult decât putem. Majoritatea
contractelor sunt pe 90 de zile, fãrã
avans ºi colaborez doar cu firmele
cu care am mai lucrat înainte sau
despre care am informaþii cã nu au
probleme cu plata banilor. Cel mai
bine este sã fii ponderat ºi sã nu-þi
pierzi capul atunci când vezi cã
poþi sã obþii un contract mare, pen-
tru cã ai ºanse sã nu-þi primeºti ba-
nii la timp ºi, pe urmã, înregistrezi
pierderi foarte mari. Acum, bucuria
mare nu este când semnezi con-
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“Lupta cea mare este
pentru atragerea

cât mai multor
fonduri europene
pentru proiecte,
pentru cã, pe

primul semestru,
rata de absorbþie a

fost foarte micã”.

“Guvernanþii aprobã numai
lucrãrile unde au interes ºi

de unde pot sã scoatã bani
ca sã îºi finanþeze

campaniile electorale”.

“Ne-am
descurcat foarte

greu pe perioada crizei.
Am fãcut multe

împrumuturi pe numele
meu ca sã pot sã-mi

plãtesc angajaþii ºi sã
menþin firma

în viaþã”.
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tractul, ci când începi sã încasezi
bani i . A v e m d ou ã c az u r i d e
rãu-platnici, firme cãrora le-am fur-
nizat marfã ºi care nu ne-au plãtit,
aºa cã i-am dat în judecatã ºi aºtep-
tãm soluþionarea proceselor.

Criza financiarã a fãcut puþinã cu-
rãþenie în sectorul construcþiilor, în
sensul cã le-a închis afacerile mici-
lor întreprinzãtori, care oricum ne
încurcau când trebuiau sã ne plã-
teascã marfa pe care le-o furnizam.
Ei nu prea aveau putere financiarã
sã facã investiþii. De cealaltã parte,
firmele mari de construcþii care
câºtigã o licitaþie ºi au ordinul de
începere merg la bancã ºi îºi
negociazã o linie de credit.

Reporter: Care sunt aºteptãrile
clienþilor de la piaþa de construcþii?

Mihai Ursuleasa: Preþuri mici.
Altceva nu mai conteazã pentru ei.
Nu îi intereseazã absolut deloc cali-
tatea mãrfurilor. Avem noroc cã
majoritatea proiectelor sunt realiza-
te cu fonduri europene, iar consul-
tantul, adicã reprezentantul benefi-
ciarului, este foarte exigent când
vine vorba de calitatea lucrãrilor.
Problema este cã unele firme de
construcþii care câºtigã licitaþii au ºi
o micã bazã de producþie. Ei îºi to-
arnã singuri tuburile pentru infra-
structura de apã ºi canalizare, dar
calitatea materialelor este foarte
slabã ºi nu înþeleg cum sunt accep-
tate pe piaþã astfel de elemente.

Reporter: Cum au mers vânzãrile
de produse pentru construcþii,
anul trecut?

Mihai Ursuleasa: În piaþa de
construcþii este o regulã. Dacã þie
îþi merge bine, cu siguranþã îi mer-
ge bine ºi concurenþei tale. Firmele
mici n-au cum sã se lupte cu noi
pentru proiectele mari pentru cã
nu au capacitatea noastrã de pro-
ducþie ºi, în plus, marfa trebuie sã

aibã un anumit standard calitativ
pentru a putea fi omologatã. Existã
niºte standarde ale produsului
care trebuie respectate, cum ar fi
permeabilitatea. Doar firmele care
investesc foarte mult în utilaje ºi în
tehnologii de ultimã orã pot sã
emitã pretenþii pe piaþã. Staþia
noastrã de beton este complet au-
tomatizatã, iar reþetele pentru pro-
ducerea betonului sunt introduse
personal de mine. Ne luptãm cu o
firmã austriacã pentru proiectele
mari. Un proiect mare înseamnã
1.000 de cãmine în 7-8 luni, adicã
aproximativ 1,5 milioane de lei.
Noi ne luptãm cu austriecii pentru
ca banii aceºtia sã rãmânã în þarã.

Clienþii sunt încântaþi sã lucreze
cu noi pentru cã preferã sã dea
banii la Dumar Construct din
România, decât sã îºi dea banii la
strãini. Oamenii au vãzut cã marfa
este identicã cu cea produsã în
strãinãtate, doar cã diferã siglele
companiilor de pe produse. Noi
am reuºit sã ne mobilizãm mai
bine ºi trimitem primul transport
de marfã cãtre client în cel mult
4-5 zile de la semnarea contractu-
lui de furnizare. Tendinþa clienþilor
este  sã  colaboreze  cu  companiile
autohtone ºi sunt mult mai intere-
saþi dacã vãd cã respectivele firme
sunt afaceri de familie.

Reporter: Ce produse noi pregã-
tiþi pentru acest an?

Mihai Ursuleasa: Pentru anul

acesta vrem neapãrat sã introdu-
cem camerele de tragere, adicã
acele cãmine care se referã strict la
instalaþiile electrice stradale. Sunt
cãmine rectangulare de canalizare,
de diferite dimensiuni. În interiorul
lor se realizeazã conexiunile ºi in-
tersectãrile dintre reþelele electrice
ºi vrem neapãrat sã producem ºi
noi astfel de prefabricate. De ase-
menea, ne dorim sã introducem în
gama noastrã ºi cãminele mai mari,
pentru cã de aici se câºtigã bani
mulþi. Deocamdatã, doar concu-
renþa noastrã le produce.

Reporter: Care este strategia de
dezvoltare a companiei?

Mihai Ursuleasa: În urmãtorii
doi ani ne dorim sã ajungem la o
cifrã de afaceri de un milion de
euro, dar numai din elementele de
serie, cum sunt cãminele de canali-
zare, bordurile de pod, cameretele
de tragere, elementele pentru gar-
duri º.a.m.d. Vrem sã mãrim baza
de producþie pentru aceste produ-
se de larg consum. Deocamdatã,
cele mai mari probleme de pe pia-
þa noastrã sunt legate strict de
încasãri. Avem multe întârzieri de
plãþi de la firmele cu care lucrãm,
dar niciodatã nu s-a pus problema
sã nu ne plãtim angajaþii la timp.
Firma noastrã are 30 de angajaþi ºi
deþinem un singur punct de lucru
în Bucureºti.

Marele nostru noroc este cã
avem o producþie foarte eficientã,
pentru cã am investit mult în utila-
je performante. De exemplu, cu
utilajul de vibropresare putem sã
producem 60 de elemente cu doar
3 oameni, în 8 ore, iar manopera
este aproape zero. Trebuie sã in-

vestim cât mai mult în utilaje pen-
tru cã, în þara noastrã, avem reale
probleme cu manopera. Oamenii
n-au chef de muncã, lipsesc de la
serviciu ºi nu sunt serioºi.

Reporter: În ce zone ale þãrii aþi
avut cele mai mari creºteri ale
vânzãrilor?

Mihai Ursuleasa: Nu am fãcut
aceastã statisticã, dar avem vânzãri
bune în toatã partea de sud a þãrii.
De exemplu, Bog’Art are un ºantier
la Sibiu ºi noi le-am furnizat trei ca-
mioane cu marfã.

Reporter: Ce aºteptãri aveþi de la
autoritãþi, în ceea ce priveºte încu-
rajarea mediului de afaceri?

Mihai Ursuleasa: Ar trebui sã se
elimine acel plafon la încasarea
TVA, pentru cã avem termene la
facturare ºi trebuie sã plãtim taxa
chiar dacã am încasat sau nu bani.

De asemenea, trebuie sã fie scos
impozitul pe profitul reinvestit,
pentru cã nu mi-am cumpãrat ni-
mic cu banii, nici maºinã, nici casã.
Am investit toþi banii în fabricã ºi
statul îmi ia bani ºi pentru asta. Noi
bãgãm bani ca sã mãrim baza de
producþie, ca sã angajez mai mulþi
oameni ºi, astfel, plãtim mai mulþi
bani la impozite, dar statul ne
taxeazã ºi pentru asta.

Guvernanþii aprobã numai lucrã-
rile unde au interes ºi de unde pot
sã scoatã bani ca sã îºi finanþeze
campaniile electorale. Din 2008,
noi n-am mai avut niciun proiect în
Bucureºti, pentru cã trebuia sã plã-
tim comisioane lui Mãdãlin Du-
mitru, mâna dreaptã a lui Sorin
Oprescu, ca sã primim lucrarea.
Dupã ce a ajuns în primãrie, el a
vândut firma Precon cãtre altcine-
va. Pe perioada de crizã, când nouã
ne mergea prost ei aveau cifrã de
afaceri în creºtere. Ofeream preþuri
de douã ori mai mici decât unele
firme, dar pierdeam contractul
pentru cã nu dãdeam ºpagã la cine
trebuie.

Ne-am descurcat foarte greu pe
perioada crizei. Am fãcut multe
împrumuturi pe numele meu ca sã
pot sã-mi plãtesc angajaþii ºi sã
menþin firma în viaþã. Pentru noi
conteazã foarte mult cã avem o
afacere de familie. Nu avem obiec-
tive pe care trebuie sã le îndepli-
nim imediat ºi am creat condiþii
pentru angajaþi ca sã putem sã
lucrãm pe tot parcursul anului.

Reporter: Vã mulþumesc!

“Preþuri mici. Altceva nu mai conteazã pentru ei.
Nu îi intereseazã absolut deloc calitatea mãrfurilor.

Avem noroc cã majoritatea proiectelor sunt realizate cu
fonduri europene, iar consultantul, adicã reprezentantul

beneficiarului, este foarte exigent când vine vorba
de calitatea lucrãrilor”.

“Doar firmele care investesc
foarte mult în utilaje ºi în
tehnologii de ultimã orã pot
sã emitã pretenþii pe piaþã”.


