
ALEXANDRU OANCEA, DIRECTOR MARKETING:

„Vânzãri în creºtere la VEKA România”

Reporter: Cum au mers vânzãrile

VEKA România în prima jumãtate a

acestui an comparativ cu perioada

similarã din 2014?

Alexandru Oancea: Comparativ

cu 2014, prima jumãtate a acestui

an a înregistrat un trend pozitiv

pentru afacerile VEKA România.

Începutul de an a însemnat o apre-
ciere a vânzãrilor, tendinþã care

sperãm sã se menþinã pânã la fina-

lul lui 2015. Apreciem aceastã ten-

dinþã atât din perspectiva rezulta-

telor obþinute în primul semestru,

cât ºi datoritã faptului cã ne apro-

piem ºi de vârful de sezon pentru

piaþa construcþiilor, anume inter-

valul august-octombrie, perioadã

în care prognozãm creºteri ale

vânzãrilor mai mari decât în restul

anului. De aceea, suntem optimiºti

ºi încrezãtori într-o direcþie poziti-

vã a lucrurilor.

Reporter: Ce estimãri aveþi asu-

pra vânzãrilor pentru întreg anul

2015?

Alexandru Oancea: La începutul

acestui an, vorbeam despre creºte-

rile pe care VEKA România le-a

înregistrat în 2014, comparativ cu

anul precedent, deºi tendinþa ge-
neralã a pieþei locale de tâmplãrie

termoizolantã a fost una de scãde-
re. Pentru 2015, ne-am propus sã

continuãm trendul de creºtere ºi

depunem toate eforturile necesare

pentru atingerea acestei þinte.

Avem speranþe cã o vom îndeplini,

cu atât mai mult cu cât discutãm

despre un debut ascendent în 2015

ºi despre semnalele pozitive pe

care le avem din piaþã, atât din sec-

torul imobiliar, cât ºi din segmen-

tul construcþiilor în sistem privat.

Reporter: Cum a evoluat piaþa

de tâmplãrie termoizolantã în pri-

mul semestru faþã de perioada si-

milarã a anului trecut, ca volum ºi

ca valoare?

Alexandru Oancea:

Primul semestru al lui

2015 a însemnat o foarte

uºoarã scãdere a valorii

întregii pieþe de tâmplã-

r ie termoizolantã. În

ceea ce priveºte volu-

mul, am putea vorbi mai

degrabã de o consolida-

re a pieþei, întrucât nu

am constatat schimbãri

semnificative ºi notabile.

R e p o r t e r : C u m v a

încheia piaþa noastrã de

tâmplãrie acest an?

Alexandru Oancea:

Este încã timpuriu sã

vorbim despre ce se va

întâmpla în 2015, mai

ales pentru cã activãm

pe o piaþã caracterizatã de sezona-

litate, lucru ce ne împiedicã sã emi-

tem estimãri ferme cu privire la

evoluþia acestui an.

Existã estimãri favorabile, în spe-

cial din zona noilor proiecte imobi-

liare din Bucureºti ºi de la nivel na-

þional. Astfel, aºteptãm ºi ne dorim

sã vedem modificãri pe piaþa con-

strucþiilor - mai multe investiþii,

mai multe proiecte derulate pe

termen mediu ºi lung.

ªi segmentul reabilitãrilor este

foarte probabil sã poatã influenþa

evoluþia pieþei. Existã deja multe

proiecte de reabilitãri în stadiul de

pre-contractare ºi va fi interesant

sã urmãrim dacã, în final, eficienþa

energeticã va reuºi sã surclaseze

alegerea celui mai mic preþ de

achiziþie în licitaþiile publice.

Totuºi, nu vom nega cã ne dorim

sã vedem modificãri pe piaþa con-

strucþiilor – mai multã implicare,

mai multe investiþii, mai multe

proiecte derulate pe termen me-

diu ºi lung. Sperãm ca anul 2015

sã însemne o revenire a pieþei la

valoarea finalului de an 2013 ºi, de

ce nu, sã creascã volumul vânzãri-

lor atât la nivel local, cât ºi interna-

þional.

Reporter: Noile programe opera-

þionale cu fonduri europene desti-

nate eficienþei energetice în pe-

rioada 2014-2020 au fost aprobate.

Ce impact estimaþi cã vor avea asu-

pra vânzãrilor companiei?

Alexandru Oancea: Pânã acum,

programul de reabilitare termicã a

locuinþelor a avut preponderent în

vedere oferta celui mai mic preþ.

Pentru VEKA, furnizor exclusiv de

profiluri de clasa A ºi lider în ceea

ce priveºte calitatea soluþiilor pe

care le oferã, a fost o adevãratã
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Prima jumãtate a acestui an a adus un trend pozitiv pentru afacerile

VEKA România, comparativ cu perioada similarã din 2014. Alexandru

Oancea, director marketing în cadrul companiei, ne-a declarat cã înce-

putul de an a însemnat o apreciere a vânzãrilor Veka România ºi cã spe-

rã ca tendinþa sã se menþinã pânã la finalul anului.



provocare sã ofere, deopotrivã, so-
luþii din gama premium, cât ºi solu-
þii care sã rãspundã cerinþei princi-
pale de licitaþie. Cu toate acestea,

suntem încrezãtori cã experienþele

europene în domeniu vor fi eva-
luate ºi apreciate în concordanþã

cu noile valenþe ale programelor

naþionale de reabilitare. Avem,

astfel, încrederea cã ºi soluþiile teh-
nice de clasa A vor putea fi compe-
titive ºi în România.

Reporter: Ce tendinþe se manifestã

pe piaþã?

Alexandru Oancea: La începutul

acestui an, VEKA a comandat un

studiu naþional privind preferinþele

ºi comportamentul persoanelor fizi-
ce referitoare la achiziþia de tâmplã-

rie termoizolantã. Rezultatele

acestui studiu ne-au indicat o ten-
dinþã generalã de cumpãrare

(54,6%) ce se îndreaptã cãtre tâmplã-
ria termoizolantã PVC, aceasta

putând rãspunde cerinþelor tot mai

mari ale clienþilor care vizeazã, în

special, capacitatea de izolare ter-
micã ºi fonicã, dar ºi durata de viaþã

ridicatã a produselor. Pe locurile se-
cunde în menþiunile beneficiarilor

sunt aluminiul (21,3%) ºi lemnul

sau lemnul stratificat (19,2%).

Mai mult, în alegerea produsului

ºi a producãtorului de tâmplãrie,

respondenþii au numit în topul pri-
melor trei cele mai importante cri-
terii de selecþie mãrcile de furnizori

folosite la confecþionarea ferestre-
lor, respectiv marca de profiluri ºi

cea de feronerie. Alãturi de acestea,

respondenþii au mai amintit ºi ter-
menele de garanþie oferite, dar ºi

profesionalismul personalului.

Reporter: Care sunt principalele

probleme cu care vã confruntaþi în

piaþã ºi ce mãsuri veþi lua pentru a

le contracara?

Alexandru Oancea: Pe de o par-

te, discutãm despre o neîncredere

a consumatorului în situaþia politi-

cã, economicã ºi socialã actualã.

Aceastã neîncredere a condus, ine-
vitabil, la ezitarea de a face investi-
þii. Pe de altã parte, consumatorii

care, totuºi, au decis sã-ºi achiziþio-
neze tâmplãrie termoizolantã au

optat pentru produse mai ieftine,

dar inferioare din punct de vedere

calitativ. Deci lipsa de informare

constituie în continuare un obsta-

col pentru noi, pe care ne strãdu-

im, treptat, sã-l eliminãm prin in-

formarea continuã a utilizatorilor

finali asupra principalelor aspecte

ce trebuie considerate în cadrul

procesului de achiziþie de tâmplã-

rie termoizolantã.

Reporter: Cât de mare este piaþa

"neagrã" a tâmplãriei termoizolan-
te?

Alexandru Oancea: Probabil

unul dintre cele mai îngrijorãtoare

aspecte relevate de studiul naþio-
nal despre care vorbeam anterior

este acceptul beneficiarilor de a

achiziþiona tâmplãrie termoizolan-

tã fãrã facturã fiscalã, 13,7% dintre

respondenþi fiind parþial sau total

de acord cu aceastã practicã „la ne-

gru”. Toate acestea nu fac decât sã

conducã piaþa pe un segment gri,

în care soluþiile tehnice au o per-

formanþã scãzutã, origine incertã ºi

nu beneficiazã de servicii de ga-

ranþie. Acest lucru duce, în final, la

creºterea gradului de nemulþumire

a clienþilor finali faþã de produsul

achiziþionat.

La VEKA, vom rãmâne în conti-

nuare activi în lupta pentru descu-

rajarea comerþului de tâmplãrie

termoizolantã "la negru". În plus,

sperãm ca noile demersuri ale sta-

tului sã contribuie în sens pozitiv

pentru a proteja legal cumpãrãto-

r u l d i n pu nc t d e v e d e r e al

serviciilor de garanþie.

Reporter: În ce regiuni ale þãrii

existã cea mai mare cerere?

Alexandru Oancea: Desigur, în

Bucureºti am înregistrat cea mai

mare cerere, pe un loc secund si-

tuându-se exporturile de tâmplãrie

termoizolantã realizatã de cãtre

partenerii VEKA locali.

Reporter: Ce importanþã are

România în afacerile grupului ºi

care sunt planurile de dezvoltare

dupã preluarea Gealan?

Alexandru Oancea: Odatã cu

preluarea unui concurent foarte cu-

noscut ºi având o poziþie bine defi-

nitã pe piaþã, aºa cum este Gealan,
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"Probabil unul dintre
cele mai îngrijorãtoare

aspecte relevate de
studiul naþional despre
care vorbeam anterior

este acceptul
beneficiarilor de a

achiziþiona tâmplãrie
termoizolantã fãrã

facturã fiscalã, 13,7%
dintre respondenþi fiind

parþial sau total de
acord cu aceastã

practicã «la negru»”.

"La începutul acestui an,
VEKA a comandat un studiu
naþional privind preferinþele

ºi comportamentul
persoanelor fizice referitoare

la achiziþia de tâmplãrie
termoizolantã. Rezultatele

acestui studiu ne-au indicat
o tendinþã generalã de
cumpãrare (54,6%) ce se
îndreaptã cãtre tâmplãria

termoizolantã PVC".



grupul VEKA îºi consolideazã în

mod oficial poziþia de lider pe piaþa

germanã, în Europa ºi în lume.

În România, aceastã achiziþie va

avea un efect pozitiv asupra celor

douã companii. Preluarea presupu-
ne ca subsidiarele locale sã benefi-
cieze de expertizã bogatã, cuprin-
zãtoare ºi profundã a ambelor com-
panii în aria de extrudare, tehnolo-
gia profilelor ºi dezvoltarea pieþei.

Reporter: Urmeazã sau nu noi

achiziþii?

Alexandru Oancea: Este cu sigu-
ranþã prematur pentru o astfel de

discuþie, cu atât mai mult având în

vedere importanþa pe care o are re-
centa achiziþie a Gealan, prin care

am accentuat, încã o datã, puterea

ºi însemnãtatea noa-
strã pentru industria

europeanã a fere-
strelor.

VEKA ºi-a întãrit

poziþia concurenþia-

lã ºi, prin îmbinarea

expertizei noastre

extensive în tehno-

logia profilelor, vom

atinge un nou po-

tenþial pe piaþã ºi

oportunitãþi de afa-

ceri. În acest mod,

vom contribui ºi la

consolidarea pieþei de profil.

Reporter: Care sunt produsele VEKA

cel mai bine vândute în acest an?

Alexandru Oancea: Pentru 2015,
ne propunem sã accentuãm cota
de piaþã a gamei ultraperformante
SOFTLINE 82, unul din cele mai mai
bine vândute sisteme VEKA la nivel
european. Este un sistem modern,
actual, creat sã rãspundã, de pe
acum, cerinþelor europene de efi-
cienþã ce se preconizeazã pentru
perioada ulterioarã anului 2020.
Sistemul hexagonal SOFTLINE 82,
certificat pentru a fi folosit ºi în con-
strucþiile pasive, îndeplineºte stan-
dardele europene actuale de efi-
cienþã energeticã, valabile ºi în
România, ºi este compatibil atât cu
renovãrile, cât ºi cu trendurile ac-
tuale de design arhitectural.

Fiind vorba despre o soluþie actua-
lã, adaptabilã atât proiectelor noi,
cât ºi reciclãrilor eficiente, aceasta a
cunoscut un trend crescãtor acce-
lerat, devenind „vedetã” în ascen-
siune, atât în România, cât ºi pe ce-
lelalte pieþe europene.

În topul vânzãrilor se situeazã, în

continuare, ºi pentacameralele

VEKA, în mod deosebit SOFTLINE

70AD, sisteme adaptate perfect con-
diþiilor climatice din þara noastrã.

Reporter: Ce produse ºi oferte

noi pregãtiþi pentru perioada ur-
mãtoare?

Alexandru Oancea: În perioada

urmãtoare, suntem deciºi sã conti-
nuãm procesul de inovaþie pentru a

preîntâmpina viitoarele reglemen-
tãri europene de izolare termicã, în

condiþii de eficienþã a procesului de

producþie ºi respectând exigenþele

stilistice sau arhitecturale. În acest

sens, pregãtim noi repere construc-
tive cu design specific, adaptate

noului trend în domeniul designu-
lui, care câºtigã teren ºi în România.

R e p o r t e r : Cu m

vedeþi construcþia

de locuinþe noi în

urmãtorii ani?

Alexandru Oan-

cea: Avem semnale

care ne indicã o re-

venire a pieþei imo-

biliare ºi o intrare a

sa într-un trend po-

zitiv. Rãmâne sã ve-

dem care va fi evo-

luþia lucrurilor, însã

apreciem o deschi-

dere a unor noi seg-

mente în decursul acestui an.

Reporter: Cât la sutã din produc-

þie estimaþi cã veþi exporta în acest

an ºi care sunt þãrile de destinaþie?

Alexandru Oancea: Fiind furni-

zor de profiluri PVC, soluþiile VEKA

ajung la partenerii noºtri naþionali,

producãtorii de ferestre, aceºtia

gestionând mai departe vânzãrile ºi

exporturile cãtre beneficiarii finali.

În 2014, creºterea exporturilor de

tâmplãrie a contrabalansat scãde-

rea abruptã a cererilor locale. Bene-

ficiind de recunoaºterea internaþio-

nalã a calitãþii brandului VEKA, pro-

ducãtorii români parteneri activi pe

pieþele de export au reuºit ºi în

acest an sã-ºi diversifice canalele de

vânzare, accesând tot mai multe

þãri UE ºi non UE. Astfel, conso-

lidându-ºi exporturile de tâmplãrie

termoizolantã de clasa A, partenerii

VEKA au reuºit sã pãtrundã ºi pe

pieþe non-tradiþionale – cu prepon-

derenþã în zona nord-americanã,

dar ºi în Orientul Mijlociu.

Reporter: Vã mulþumesc!
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"În alegerea produsului
ºi a producãtorului de

tâmplãrie, respondenþii
au numit în topul

primelor trei cele mai
importante criterii de

selecþie mãrcile de
furnizori folosite la

confecþionarea
ferestrelor, respectiv

marca de profiluri ºi cea
de feronerie".


