ALEXANDRU OANCEA, DIRECTOR MARKETING:

»Vanzariin crestere la VEKA Romania”

Prima jumatate a acestui an a adus un trend pozitiv pentru afacerile
VEKA Romania, comparativ cu perioada similara din 2014. Alexandru
Oancea, director marketing in cadrul companiei, ne-a declarat ca ince-
putul de an a insemnat o apreciere a vanzarilor Veka Romania si ca spe-

ra ca tendinta sd se mentind pana la finalul anului.

Reporter: Cum au mers vanzarile
VEKA Romania in prima jumatate a
acestui an comparativ cu perioada
similard din 2014?

Alexandru Oancea: Comparativ
cu 2014, prima jumatate a acestui
an a finregistrat un trend pozitiv
pentru afacerile VEKA Romania.
Inceputul de an a insemnat o apre-
ciere a vanzarilor, tendinta care
speram sa se mentina pana la fina-
lul lui 2015. Apreciem aceasta ten-
dinta atat din perspectiva rezulta-
telor obtinute in primul semestru,
cat si datorita faptului ca ne apro-
piem si de varful de sezon pentru
piata constructiilor, anume inter-
valul august-octombrie, perioada
in care prognozam cresteri ale
vanzarilor mai mari decat in restul
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anului. De aceea, suntem optimisti
si increzatori intr-o directie poziti-
va a lucrurilor.

Reporter: Ce estimari aveti asu-
pra vanzarilor pentru intreg anul
20157

Alexandru Oancea: La inceputul
acestui an, vorbeam despre creste-

rile pe care VEKA Romania le-a
inregistrat in 2014, comparativ cu
anul precedent, desi tendinta ge-
nerala a pietei locale de tampldrie
termoizolanta a fost una de scade-
re. Pentru 2015, ne-am propus sa
continuam trendul de crestere si
depunem toate eforturile necesare
pentru atingerea acestei tinte.
Avem sperante ca o vom indeplini,
cu atat mai mult cu cat discutdm
despre un debut ascendent in 2015
si despre semnalele pozitive pe
care le avem din piatd, atat din sec-
torul imobiliar, cat si din segmen-
tul constructiilor in sistem privat.

Reporter: Cum a evoluat piata
de tampldrie termoizolantd in pri-
mul semestru fata de perioada si-
milard a anului trecut, ca volum si
ca valoare?

Alexandru Oancea:
Primul semestru al lui
2015 a insemnat o foarte
usoara scadere a valorii
intregii piete de tampla-
rie termoizolantd. In
ceea ce priveste volu-
mul, am putea vorbi mai
degraba de o consolida-
re a pietei, intrucat nu
am constatat schimbari
semnificative si notabile.

Reporter: Cum va
incheia piata noastra de
tampldrie acest an?

Alexandru Oancea:
Este inca timpuriu sa
vorbim despre ce se va
intampla in 2015, mai
ales pentru ca activam
pe o piata caracterizata de sezona-
litate, lucru ce ne impiedica sa emi-
tem estimari ferme cu privire la
evolutia acestui an.

Existd estimari favorabile, in spe-
cial din zona noilor proiecte imobi-
liare din Bucuresti si de la nivel na-
tional. Astfel, asteptdm si ne dorim
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sa vedem modificari pe piata con-
structiilor - mai multe investitii,
mai multe proiecte derulate pe
termen mediu si lung.

Si segmentul reabilitdrilor este
foarte probabil sa poata influenta
evolutia pietei. Exista deja multe
proiecte de reabilitari in stadiul de
pre-contractare si va fi interesant
sa urmarim daca, in final, eficienta
energetica va reusi sa surclaseze
alegerea celui mai mic pret de
achizitie in licitatiile publice.

Totusi, nu vom nega cd ne dorim
sa vedem modificdri pe piata con-
structiilor — mai multa implicare,
mai multe investitii, mai multe
proiecte derulate pe termen me-
diu si lung. Speram ca anul 2015
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sa insemne o revenire a pietei la
valoarea finalului de an 2013 si, de
ce nu, sa creasca volumul vanzari-
lor atat la nivel local, cat si interna-
tional.

Reporter: Noile programe opera-
tionale cu fonduri europene desti-
nate eficientei energetice in pe-
rioada 2014-2020 au fost aprobate.
Ce impact estimati cd vor avea asu-
pra vanzdrilor companiei?

Alexandru Oancea: Pana acum,
programul de reabilitare termica a
locuintelor a avut preponderent in
vedere oferta celui mai mic pret.
Pentru VEKA, furnizor exclusiv de
profiluri de clasa A si lider in ceea
ce priveste calitatea solutiilor pe
care le oferd, a fost o adevarata
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provocare sa ofere, deopotriva, so-
lutii din gama premium, cat si solu-
tii care sd raspunda cerintei princi-
pale de licitatie. Cu toate acestea,
suntem increzdtori ca experientele
europene in domeniu vor fi eva-
luate si apreciate in concordanta
cu noile valente ale programelor
nationale de reabilitare. Avem,
astfel, increderea ca si solutiile teh-
nice de clasa A vor putea fi compe-
titive si in Romania.

Reporter: Ce tendinte se manifesta
pe piata?

Alexandru Oancea: La inceputul
acestui an, VEKA a comandat un
studiu national privind preferintele
si comportamentul persoanelor fizi-
ce referitoare la achizitia de tampla-
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"Probabil unul dintre
cele mai ingrijordatoare
aspecte relevate de
studiul national despre
care vorbeam anterior
este acceptul
beneficiarilor de a
achizitiona tampldrie
termoizolantd fard
facturd fiscald, 13,7%
dintre respondenti fiind
partial sau total de
acord cu aceastad
practicd «la negru»”.
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rie termoizolanta. Rezultatele
acestui studiu ne-au indicat o ten-
dintd generald de cumpadrare
(54,6%) ce se indreaptd catre tampla-
ria termoizolanta PVC, aceasta
putand raspunde cerintelor tot mai
mari ale clientilor care vizeaza, in
special, capacitatea de izolare ter-
mica si fonicd, dar si durata de viata
ridicata a produselor. Pe locurile se-
cunde in mentiunile beneficiarilor
sunt aluminiul (21,3%) si lemnul
sau lemnul stratificat (19,2%).

Mai mult, in alegerea produsului
si a producatorului de tamplarie,
respondentii au numit in topul pri-
melor trei cele mai importante cri-
terii de selectie marcile de furnizori
folosite la confectionarea ferestre-
lor, respectiv marca de profiluri si
cea de feronerie. Alaturi de acestea,
respondentii au mai amintit si ter-
menele de garantie oferite, dar si
profesionalismul personalului.

Reporter: Care sunt principalele
probleme cu care va confruntati in
piata si ce masuri veti lua pentru a
le contracara?

Alexandru Oancea: Pe de o par-
te, discutam despre o neincredere
a consumatorului in situatia politi-
cd, economica si sociala actuala.

"La inceputul acestui an,
VEKA a comandat un studiu
national privind preferintele

si comportamentul
persoanelor fizice referitoare
la achizitia de tampldrie
termoizolantd. Rezultatele
acestui studiu ne-au indicat
o tendintd generald de
cumpdrare (54,6%) ce se
indreaptd cdtre tampldria
termoizolantd PVC".

Aceastd neincredere a condus, ine-
vitabil, la ezitarea de a face investi-
tii. Pe de alta parte, consumatorii
care, totusi, au decis sa-si achizitio-
neze tamplarie termoizolanta au
optat pentru produse mai ieftine,
dar inferioare din punct de vedere
calitativ. Deci lipsa de informare
constituie in continuare un obsta-
col pentru noi, pe care ne stradu-
im, treptat, sa-l elimindm prin in-
formarea continud a utilizatorilor
finali asupra principalelor aspecte
ce trebuie considerate in cadrul
procesului de achizitie de tampla-
rie termoizolanta.

Reporter: Cat de mare este piata
"neagra" a tamplariei termoizolan-
te?

Alexandru Oancea: Probabil
unul dintre cele mai ingrijordtoare
aspecte relevate de studiul natio-
nal despre care vorbeam anterior
este acceptul beneficiarilor de a
achizitiona tamplarie termoizolan-
ta fara factura fiscald, 13,7% dintre
respondenti fiind partial sau total
de acord cu aceasta practica ,la ne-
gru”. Toate acestea nu fac decat sa
conduca piata pe un segment gri,
in care solutiile tehnice au o per-
formantd scazuta, origine incerta si
nu beneficiazd de servicii de ga-
rantie. Acest lucru duce, in final, la
cresterea gradului de nemultumire
a clientilor finali fatd de produsul
achizitionat.

La VEKA, vom ramane in conti-
nuare activi in lupta pentru descu-
rajarea comertului de tamplarie
termoizolanta "la negru”. In plus,
speram ca noile demersuri ale sta-
tului sa contribuie in sens pozitiv
pentru a proteja legal cumparato-
rul din punct de vedere al
serviciilor de garantie.

Reporter: in ce regiuni ale tarii
existd cea mai mare cerere?

Alexandru Oancea: Desigur, in
Bucuresti am inregistrat cea mai
mare cerere, pe un loc secund si-
tuandu-se exporturile de tamplarie
termoizolantd realizata de catre
partenerii VEKA locali.

Reporter: Ce importanta are
Romania in afacerile grupului si
care sunt planurile de dezvoltare
dupa preluarea Gealan?

Alexandru Oancea: Odatd cu
preluarea unui concurent foarte cu-
noscut si avand o pozitie bine defi-
nita pe piata, asa cum este Gealan,



grupul VEKA isi consolideaza in
mod oficial pozitia de lider pe piata
germand, in Europa si in lume.

In Romania, aceastd achizitie va
avea un efect pozitiv asupra celor
doud companii. Preluarea presupu-
ne ca subsidiarele locale sa benefi-
cieze de expertiza bogatd, cuprin-
zatoare si profunda a ambelor com-
panii in aria de extrudare, tehnolo-
gia profilelor si dezvoltarea pietei.

Reporter: Urmeaza sau nu noi
achizitii?

Alexandru Oancea: Este cu sigu-
ranta prematur pentru o astfel de
discutie, cu atat mai mult avand in
vedere importanta pe care o are re-
centa achizitie a Gealan, prin care
am accentuat, incd o data, puterea

continuare, si pentacameralele
VEKA, in mod deosebit SOFTLINE
70AD, sisteme adaptate perfect con-
ditiilor climatice din tara noastra.

Reporter: Ce produse si oferte
noi pregatiti pentru perioada ur-
matoare?

Alexandru Oancea: In perioada
urmatoare, suntem decisi sa conti-
nuam procesul de inovatie pentru a
preintampina viitoarele reglemen-
tari europene de izolare termicg, in
conditii de eficienta a procesului de
productie si respectand exigentele
stilistice sau arhitecturale. Tn acest
sens, pregdtim noi repere construc-
tive cu design specific, adaptate
noului trend in domeniul designu-
lui, care castiga teren si in Romania.
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Reporter: Care sunt produsele VEKA
cel mai bine vandute in acest an?

Alexandru Oancea: Pentru 2015,
ne propunem sa accentuam cota
de piata a gamei ultraperformante
SOFTLINE 82, unul din cele mai mai
bine vandute sisteme VEKA la nivel
european. Este un sistem modern,
actual, creat sa raspunda, de pe
acum, cerintelor europene de efi-
cienta ce se preconizeaza pentru
perioada ulterioara anului 2020.
Sistemul hexagonal SOFTLINE 82,
certificat pentru a fi folosit si in con-
structiile pasive, indeplineste stan-
dardele europene actuale de efi-
cientd energetica, valabile si in
Romania, si este compatibil atat cu
renovarile, cat si cu trendurile ac-
tuale de design arhitectural.

Fiind vorba despre o solutie actua-
Ia, adaptabila atat proiectelor noi,
cat si reciclarilor eficiente, aceasta a
cunoscut un trend crescdtor acce-
lerat, devenind ,vedetd” in ascen-
siune, atat in Romania, cat si pe ce-
lelalte piete europene.

n topul vanzarilor se situeazs, in

dere a unor noi seg-
mente in decursul acestui an.
Reporter: Cat la suta din produc-
tie estimati ca veti exporta in acest
an si care sunt tdrile de destinatie?
Alexandru Oancea: Fiind furni-
zor de profiluri PVC, solutiile VEKA
ajung la partenerii nostri nationali,
producadtorii de ferestre, acestia
gestionand mai departe vanzarile si
exporturile catre beneficiarii finali.
In 2014, cresterea exporturilor de
tamplarie a contrabalansat scade-
rea abrupta a cererilor locale. Bene-
ficiind de recunoasterea internatio-
nald a calitatii brandului VEKA, pro-
ducdtorii romani parteneri activi pe
pietele de export au reusit si in
acest an sa-si diversifice canalele de
vanzare, accesand tot mai multe
tari UE si non UE. Astfel, conso-
lidandu-si exporturile de tamplarie
termoizolantd de clasa A, partenerii
VEKA au reusit sa patrunda si pe
piete non-traditionale — cu prepon-
derenta in zona nord-americana,
dar si in Orientul Mijlociu.
Reporter: Va mulfumesc!
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