ATTILA BEER, ADMINISTRATOR ALUKONIGSTAHL ROMANIA SI REPUBLICA MOLDOVA:

"Achizitiile directe dela
furnizori - franain calea
ezvoltarii executantilor de
fatade si ferestre"

® "Economia obtinuta de dezvoltator prin negocierea directa nu este in

echilibru cu riscul asumat"

Cea mai acuta provocare cu
care se confrunta distribui-
torul de sisteme din alu-
miniu, otel si PVC Aluko-
nigstahl Romania - par-
te a companiei austrie-
ce Alukdnigstahl - o re-
prezinta achizitiile di-
recte facute de benefi-
ciari/investitori de la
furnizori, conform ad-
ministratorului diviziei
din tara noastra si din
Republica
Moldova,
domnul
Attila
Beer,
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care considera ca aceasta situatie nu
este benefica pentru piata.

Attila Beer ne-a declarat, intr-un in-
terviu: "Acesta este un mod de lucru
care s-a instalat in domeniul nostru
fn urma cu vreo zece ani si presupu-
ne ca un investitor sau un dezvolta-
tor poarta discutii directe cu furnizo-
rul in privinta pretului materialelor.
Acum zece ani, acest mod de lucru
avea sens fiindca firmele erau deca-
pitalizate, iar dezvoltatorul nu avea
siguranta ca avansul pe care el il pla-
tea ajunge intr-adevar la furnizori.
Acest mod de lucru este benefic
pentru noi, furnizorii, pe termen
scurt, insa nu si pentru clientii nostri
- fatadierii, care nu acumuleaza pen-
tru ca pe valoarea in cauzd nu au
adaos. Prin urmare, pe termen me-
diu nu mai este benefic nici pentru
furnizori, pentru ca clientii nu se pot
dezvolta. Daca fatadierii nu au ada-
os, ¢i numai cheltuieli, fiindcd, spre
exemplu, trebuie sd descarce, sa ad-
ministreze marfa sau sd o incarce,
apare un risc intrucat nu au din ce sa
achite aceste costuri si trebuie sa
apeleze la profitul propriu. In plus,
pentru beneficiar nu este un avantaj
deoarece economia obtinuta prin
negocierea directd cu furnizorul nu
este in echilibru cu riscul asumat”.

Conform spuselor domnului Beer,

|
Attila Beer: "Gdsim cu greu
colegi buni. Aceasta este o

provocare continud".

riscul apare intrucat executantul,
fatadierul sau cel care produce fe-
restrele, poate sa dea garantie de
bund executie doar pe munca sa.
"Daca scoatem valoarea materiale-
lor, care reprezinta circa 25-30%,
scoatem si valoarea sticlei, care este
de 25-35%, ramanem cu aproape
30%. Deci, executantul va da garan-
tii dupa munca sa. Adicg, la un con-
tract de un milion de euro (plus
TVA), spre exemplu, partea lui este,
intr-un caz fericit, de 300.000 de
euro. El poate sd dea garantie de 5%
- vreo 15.000 de euro, ceea ce pen-
tru un proiect de un milion de euro
este foarte putin. Daca executantul
paraseste santierul, pierde numai
5%. Noi luptdm cu aceasta proble-
ma de cativa ani, dar din pdcate, alti
furnizori continua in mod activ sa
vanda direct. Momentan, foarte
multi dezvoltatori autohtoni, chiar si
strdini, cumpara sau discuta direct
cu furnizorii de materiale in ideea ca
vor plati un pret mai mic. Ei obtin
acest pret, insa raportat la valoarea
investitiei, riscul nu este acoperit.

In situatia data, furnizorii ar trebui
sd-si impuna un autocontrol: sd nu
vanda catre investitor direct, pentru
ca nu el este clientul lor.

Clientul este, in cazul nostru, cel
care executd ferestre sau fatade din
sistemul nostru de profile. Investito-
rul ar trebui sa se gandeasca la pro-
dus - o fatada sau o fereastrd, nu la

continuare in pagina 22
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urmare din pagina 20

materiale. In urma negocierii directe
cu furnizorii, o singura parte castiga
sigur: dezvoltatorul, pentru ca el are
0 marja de 50-60%. Aceasta situatie
este intalnita in mare parte din
proiectele imobiliare mari".

Spre comparatie, ne-a spus dom-
nul Beer, in Polonia si Ungaria nu
existd aceasta situatie a vanzarilor
directe, problema fiind, asadar, una
locala.

In opinia domniei sale, problema
ar putea fi rezolvata "daca jucatorii
din piata s-ar maturiza", ceea ce ar
duce la maturizarea pietei in ansam-
blu, iar Alukonigstahl Romania are
un aport la acest proces, prin semi-
nariile de instruire pe care le
desfasoara.

"Avem proiecte multe
in 2019, desi anul a
inceput cam greu"

Piata constructiilor a cunoscut o
crestere accentuata in 2018, evolu-

tia pozitivda continuand din
2015-2016, ne-a spus domnul Beer,
mentionand ca societatea pe care o
conduce are, in 2019, mai multe
proiecte decat in 2018, chiar daca
anul a inceput cam greu - poate din
cauza incertitudinii politice sau pen-
tru ca piata asteapta modificarile
fiscale.

"lanuarie a fost o luna mai lenta,
dar in februarie lucrdrile au luat
avant. Se pare ca in martie-aprilie to-
tul va fi in ordine. Noi avem un plan
de vanzare provocator”, a mentio-
nat domnul Beer.

"Pe segmentul
rezidential, preturile
sunt ireale in anumite
zone din Bucuresti"

Pe piata imobiliara exista cerere
anul acesta, atat pe segmentul rezi-
dential, cat si pe cel de birouri, con-
form domnul Beer, care subliniaza
ca pe partea rezidentiald, nivelul de
pret din anumite zone din Bucuresti
"este supraestimat si ireal". Domnia

sa ne-a exemplificat: "In zona de
nord a Capitalei exista proiecte su-
praestimate, fara infrastructura, cu o
impartire deloc creativa. Sunt foarte
multe investitii imobiliare in acea
zona, dar intrebarea care apare este
- cui se adreseaza acestea?", a afir-
mat domnul Beer, precizand: "Am
vdzut investitii imobiliare langd au-
tostrada. Nu este exclus acest tip de
investitii, in zona respectiva fiind o
concentrare mai mare de birouri.
Acele apartamente, case, probabil
se adreseaza persoanelor care, daca
se mutd acolo, evitd naveta zilnica
din partea sud sau din centrul Capi-
talei".

"Pretul fatadelor nu
reflecta situatia buna
a pietei"”

Piata fatadelor este in crestere, dar
trebuie sa ne punem intrebarea
daca pretul vehiculat pe piata este
unul corect, cu ajutorul caruia si exe-
cutantii de tamplarie au ocazia sa
creasca, sa acumuleze, sa se dezvol-
te, in cazul executantului, chiar sa
poata sa investeasca in personal, in
utilaje de constructie, a declarat Ati-
la Beer, mentionand: "Parerea mea
este ca pretul obtinut de partenerii
nostri, adica producatorii de tampla-

. ________________________________________________________________________________|
Attila Beer: "Dacd firmele de executie
nu au adaos pe materialele furnizate, nu au din
ce sd acumuleze.

Dacd ne uitam la rezultatele financiare ale
acestor firme si vedem cd au o marja de profit de
2-3%, putem considera cd este o catastrofd
pentru cd foarte repede pot trece
pe pierdere. Nicio ramurd din domeniu,

dacd nu acumuleazad, nu se poate

dezvolta, ceea ce se reflectd si in
calitatea finald a ferestrei".
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Attila Beer: "In
Moldova, evolutia
este foarte
dependentd de
situatia politica din
tard. Avem acces
la proiecte in functie
de aspecte pe care
nu le putem
influenta".

rie, nu reflecta nivelul de pret reali-
zabil azi. Astfel, asteptarile investito-
rilor ca pretul sa scadd nu sunt susti-
nute. Nimic nu este mai ieftin de la
an la an - niciun produs, niciun servi-
ciu. Atunci, de ce ar scadea pretul
constructiilor sau al anveloparilor
constructiilor?".

Oficialul Alukonigstahl Romania a
mai atras atentia ca acest aspect re-
prezinta alta problema de pe piata
pe care activeaza, iar clientii ar tre-
bui sa realizeze ca trecem prin niste
ani in care au ocazia "sa adune roa-
de", dat fiind ca preturile de pe piata
imobiliard au crescut. "Daca aceste
preturi sunt in crestere, de ce ar sca-

dea pretul ferestrelor?”, se intreaba
domnia sa.

"Lansam produse noi
in fiecare an"

Alukonigstahl Romania lanseaza
de la an la an produse noi, iar in
2019 compania vine cu produse
adresate proiectelor rezidentiale:
usi glisante speciale, usi glisante
motorizate, conform domnului
Beer, care a mentionat ca, pe piata
fatadelor sau a birourilor, produsele
sunt reinnoite mereu. "Biroul nos-
tru din Bucuresti creeaza noi solutii
tehnice, noi profile personalizate
pe lucrari”, a mai spus oficialul Alu-
konigstahl Romania, addugand:
"Noi incercdm in mod continuu sa
ne reinventam. Am investit in pro-
ceduri interne, si anume: am anga-
jat o firma din strdinatate, care ne
ofera consultanta in actualizarea,
respectiv modernizarea proceduri-
lor interne. Urmeaza sa analizam si
procedurile de la depozite, logisti-
ca, sa putem interveni in punctele
in care este nevoie, schimband mo-

dul de lucru din trecut. Acestea
sunt sanse ca sa imbunatatim mo-
dul de lucru si sa servim clientii
nostri mai bine, adica pe cei care
executa ferestrele".

Attila Beer ne-a mai declarat:
"Compania noastra a instituit un
mod de impartire pe categorii a
clientilor in functie de echiparea uti-
lajelor, de experienta, din dorinta de
a-i ajuta in mod transparent in pla-
nul lor de dezvoltare. n functie de
aceste categorii putem sa le propu-
nem dezvoltatorilor in mod transpa-
rent firmele care sa le execute lucra-
rea. Punem accent pe transparenta,
facem training cu ei, in cadrul semi-
nariilor. Remarc, insd, ca interesul lor
este unul ponderat".

"Ana Tower - proiectul
nostru emblematic, in
prezent"

Ana Tower, un proiect nou in care
Alukoénigstahl Romania este parte-
ner si pentru care compania a elabo-
rat o solutie speciala de perete corti-
na modular, este considerat de Atti-
la Beer proiectul emblematic la care
lucreaza compania in prezent.

Anul trecut, societatea a oferit con-
sultantd si a livrat sisteme de
tamplarie si pereti cortina pentru
proiectul Orhideea Towers din Bu-
curesti, iar The Bridge Il si Bucharest

continuare in pagina 24

_________________________________________________________________|
Anul trecut, societatea a oferit consultantd si a
livrat sisteme de tampldrie si pereti cortind pentru
proiectul Orhideea Towers din Bucuresti,
iar The Bridge Il si Bucharest Business Campus
au completat noul "cartier Schiico”
din zona Orhideea.
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Business Campus au completat noul
"cartier Schlico" din zona Orhideea.
Compania a finalizat, totodata, pro-
iectele Binarium si Vivido la Cluj Na-
poca, Vox Technology Park si Isho
Office in Timisoara. "Am inceput/fi-
nalizat livrari pentru Blue Rose
Urban Office Parc, Timpuri Noi
Square I, 102 The Adress, in Bucu-
resti si Coresi Business Park Brasov",
ne-a mai spus domnul Beer.

"Modificarile aduse
de OUG 114/2018 in
sectorul constructiilor
sunt benefice"

OUG 114/2018, care stabileste un
nou salariu minim brut pe econo-
mie, de 3.000 de lei, pentru firmele
care activeaza in constructii, si redu-
ce anumitre contributii sociale, este
beneficd pentru acest domeniu, in
opinia domnului Beer, care precizea-
za insd ca nu vom asista la revenirea
n tara a multor lucratori care au pa-
rasit Romania pentru un post in do-
meniu.

"Situatia se va imbunatati, cu sigu-
ranta, dar raman rezervat in ceea ce
priveste un flux masiv de lucratori
care ar reveni in tard. Sper, totusi, ca
in acele situatii in care unii membri
ai familiei sunt plecati, iar altii au ra-
mas in tara, cei in cauza vor alege sa

se intoarcd", a afirmat Attila Beer.

Cifra de afaceri de
21,5 milioane de euro
in 2018, mai mare cu
20% fata de 2017

Alukoénigstahl Romania a anuntat,
recent, o cifra de afaceri de 21,5 mi-
lioane de euro pentru anul 2018, in
crestere cu 20% comparativ cu anul
precedent. Pentru anul in curs, com-
pania estimeazd o crestere a busi-
ness-ului cu aproximativ 10%.

Rezultatele cuprind si afacerile din
Republica Moldova, unde Alukonig-
stahl este prezenta din anul 2016, iar
anul trecut a inregistrat afaceri in
crestere cu 25% fata de anul 2017.
Unul dintre cele mai reprezentative
proiecte este sediul StarNet, din
Chisinau.

"Am avut un ritm accelerat in 2018,
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cu multe livrari pentru birouri, dar si
pentru zona rezidentiald. Si anul
acesta numadrul proiectelor este in
crestere, chiar dacd primele luni au
fost mai lente, fapt pentru care esti-
mam ca vom depasi 23 milioane de
euro", a declarat Attila Beer, men-
tionand: "De doi ani suntem cei mai
mari pe piata pe care activam, dupa
cifra de afaceri. Este, insd, o pozitie
sensibild, incomoda pentru ca sun-
tem, pentru ceilalti, «<inamicul nu-
marul 1». Pe de altd parte, acest rol
cere si multd responsabilitate”.

Majoritatea proiectelor, aproxima-
tiv 75%, o reprezinta zona de office
pentru care compania a livrat atat sis-
teme clasice, montant rigla: Schiico
FWS 50, cat si pentru fatade modu-
lare, mai ales la cladirile de mare an-
vergurd. "Observém cd, in prezent,
se urmareste ca tot mai multe con-
structii sa aiba izolari termice de top,
prin urmare si cererea pentru aceste
materiale (seriile High Insulation si
Superlnsulation) este in continua
crestere", spune domnul Beer.

Restul livrarilor de sisteme arhitec-
turale se indreapta catre segmentul
rezidential si alte constructii precum
hoteluri, retail, spitale, cladiri cultu-
rale, printre care domnul Beer amin-
teste: 102 The Address, Nathex
Work & Living Cluj Napoca, Hotel
Hilton Garden Inn, Hotel IBIS Arad,
Hotel Moldova Bacau, Theodora
Golf Club Alba lulia etc.

Alaturi de partenerul sdu strategic
- Schiico, compania Alukdnigstahl
aduce pe piata locala solutii precum
sistemul de ferestre AWS 75 PD.HI -
un sistem de ferestre din aluminiu,
cu adancime 75 mm in constructie
Panorama Design si caracteristici
termice High Insulation, platforma
de usi glisante ASE 60/80, cu profile
cu izolatie termicd, cu adancime de
60 si 80 mm, solutiile de usi de bal-
con cu prag zero, solutii de ventila-
tie descentralizata cu recuperare de
cdldurd, noi sisteme de tamplarie
rezistente la foc.

Din portofoliul de noutdti al parte-
nerului sau Jansen, Alukdnigstahl
propune ca solutii pentru renovarea
cladirilor de patrimoniu sistemele
de profile din otel din seria Jansen
Arte: Jansen Art'15, Jansen
Art'System si Janisol Arte 66.

Alukénigstahl Austria este o companie care se
afld la a patra generatie in proprietatea familiei
Kdnig. De peste 60 de ani are o aliantd cu doi
producadtori internationali de sisteme: Schlico,
lider mondial al sistemelor din aluminiu si experti
in PVC, si Jansen, specialist in profile din otel.
Din 1995 a fost infiintata si Alukénigstahl
Romania, cu sediul central si depozitul in
Bucuresti. impreundi cu cei peste 3.000 de
parteneri din domeniul investitiilor imobiliare,
arhitecturii si constructiilor metalice, in ultimii
24 de ani, Alukénigstahl Romdnia a realizat peste
5.000 de proiecte si constructii reprezentative,
printre care: Sky Tower, Globalworth Tower, UBC
lasi, Cluj si Timisoara. Filiala din Republica
Moldova a fost infiintatd in 2016, iar in 2018 a fost
inaugurat, in Chisindu, un showroom, cu o
suprafatd de 120 de mp, care a atras o investitie
de aproximativ 60.000 de euro.



