
ATTILA BEER, ADMINISTRATOR ALUKÖNIGSTAHL ROMÂNIA ªI REPUBLICA MOLDOVA:

"Achiziþiile directe de la
furnizori - frânã în calea

dezvoltãrii executanþilor de
faþade ºi ferestre"

l "Economia obþinutã de dezvoltator prin negocierea directã nu este în
echilibru cu riscul asumat"

Cea mai acutã provocare cu
care se confruntã distribui-

torul de sisteme din alu-
miniu, oþel ºi PVC Alukö-
nigstahl România - par-
te a companiei austrie-
ce Alukönigstahl - o re-
prezintã achiziþiile di-
recte fãcute de benefi-
ciari/investitori de la
furnizori, conform ad-

ministratorului diviziei
din þara noastrã ºi din

Republica
Moldova,

domnul
A t t i l a

B e e r ,

care considerã cã aceastã situaþie nu
este beneficã pentru piaþã.

Attila Beer ne-a declarat, într-un in-
terviu: "Acesta este un mod de lucru
care s-a instalat în domeniul nostru
în urmã cu vreo zece ani ºi presupu-
ne cã un investitor sau un dezvolta-
tor poartã discuþii directe cu furnizo-
rul în privinþa preþului materialelor.
Acum zece ani, acest mod de lucru
avea sens fiindcã firmele erau deca-
pitalizate, iar dezvoltatorul nu avea
siguranþa cã avansul pe care el îl plã-
tea ajunge într-adevãr la furnizori.
Acest mod de lucru este benefic
pentru noi, furnizorii, pe termen
scurt, însã nu ºi pentru clienþii noºtri
- faþadierii, care nu acumuleazã pen-
tru cã pe valoarea în cauzã nu au
adaos. Prin urmare, pe termen me-
diu nu mai este benefic nici pentru
furnizori, pentru cã clienþii nu se pot
dezvolta. Dacã faþadierii nu au ada-
os, ci numai cheltuieli, fiindcã, spre
exemplu, trebuie sã descarce, sã ad-
ministreze marfa sau sã o încarce,
apare un risc întrucât nu au din ce sã
achite aceste costuri ºi trebuie sã
apeleze la profitul propriu. În plus,
pentru beneficiar nu este un avantaj
deoarece economia obþinutã prin
negocierea directã cu furnizorul nu
este în echilibru cu riscul asumat".

Conform spuselor domnului Beer,

riscul apare întrucât executantul,
faþadierul sau cel care produce fe-
restrele, poate sã dea garanþie de
bunã execuþie doar pe munca sa.
"Dacã scoatem valoarea materiale-
lor, care reprezintã circa 25-30%,
scoatem ºi valoarea sticlei, care este
de 25-35%, rãmânem cu aproape
30%. Deci, executantul va da garan-
þii dupã munca sa. Adicã, la un con-
tract de un milion de euro (plus
TVA), spre exemplu, partea lui este,
într-un caz fericit, de 300.000 de
euro. El poate sã dea garanþie de 5%
- vreo 15.000 de euro, ceea ce pen-
tru un proiect de un milion de euro
este foarte puþin. Dacã executantul
pãrãseºte ºantierul, pierde numai
5%. Noi luptãm cu aceastã proble-
mã de câþiva ani, dar din pãcate, alþi
furnizori continuã în mod activ sã
vândã direct. Momentan, foarte
mulþi dezvoltatori autohtoni, chiar ºi
strãini, cumpãrã sau discutã direct
cu furnizorii de materiale în ideea cã
vor plãti un preþ mai mic. Ei obþin
acest preþ, însã raportat la valoarea
investiþiei, riscul nu este acoperit.

În situaþia datã, furnizorii ar trebui
sã-ºi impunã un autocontrol: sã nu
vândã cãtre investitor direct, pentru
cã nu el este clientul lor.

Clientul este, în cazul nostru, cel
care executã ferestre sau faþade din
sistemul nostru de profile. Investito-
rul ar trebui sã se gândeascã la pro-
dus - o faþadã sau o fereastrã, nu la
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Attila Beer: "Gãsim cu greu
colegi buni. Aceasta este o

provocare continuã". continuare în pagina 22
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materiale. În urma negocierii directe
cu furnizorii, o singurã parte câºtigã
sigur: dezvoltatorul, pentru cã el are
o marjã de 50-60%. Aceastã situaþie
este întâlnitã în mare parte din
proiectele imobiliare mari".

Spre comparaþie, ne-a spus dom-
nul Beer, în Polonia ºi Ungaria nu
existã aceastã situaþie a vânzãrilor
directe, problema fiind, aºadar, una
localã.

În opinia domniei sale, problema
ar putea fi rezolvatã "dacã jucãtorii
din piaþã s-ar maturiza", ceea ce ar
duce la maturizarea pieþei în ansam-
blu, iar Alukönigstahl România are
un aport la acest proces, prin semi-
nariile de instruire pe care le
desfãºoarã.

"Avem proiecte multe
în 2019, deºi anul a
început cam greu"

Piaþa construcþiilor a cunoscut o
creºtere accentuatã în 2018, evolu-

þ ia pozit ivã continuând din
2015-2016, ne-a spus domnul Beer,
menþionând cã societatea pe care o
conduce are, în 2019, mai multe
proiecte decât în 2018, chiar dacã
anul a început cam greu - poate din
cauza incertitudinii politice sau pen-
tru cã piaþa aºteaptã modificãrile
fiscale.

"Ianuarie a fost o lunã mai lentã,
dar în februarie lucrãrile au luat
avânt. Se pare cã în martie-aprilie to-
tul va fi în ordine. Noi avem un plan
de vânzare provocator", a menþio-
nat domnul Beer.

"Pe segmentul
rezidenþial, preþurile
sunt ireale în anumite
zone din Bucureºti"

Pe piaþa imobiliarã existã cerere
anul acesta, atât pe segmentul rezi-
denþial, cât ºi pe cel de birouri, con-
form domnul Beer, care subliniazã
cã pe partea rezidenþialã, nivelul de
preþ din anumite zone din Bucureºti
"este supraestimat ºi ireal". Domnia

sa ne-a exemplificat: "În zona de
nord a Capitalei existã proiecte su-
praestimate, fãrã infrastructurã, cu o
împãrþire deloc creativã. Sunt foarte
multe investiþii imobiliare în acea
zonã, dar întrebarea care apare este
- cui se adreseazã acestea?", a afir-
mat domnul Beer, precizând: "Am
vãzut investiþii imobiliare lângã au-
tostradã. Nu este exclus acest tip de
investiþii, în zona respectivã fiind o
concentrare mai mare de birouri.
Acele apartamente, case, probabil
se adreseazã persoanelor care, dacã
se mutã acolo, evitã naveta zilnicã
din partea sud sau din centrul Capi-
talei".

"Preþul faþadelor nu
reflectã situaþia bunã
a pieþei"

Piaþa faþadelor este în creºtere, dar
trebuie sã ne punem întrebarea
dacã preþul vehiculat pe piaþã este
unul corect, cu ajutorul cãruia ºi exe-
cutanþii de tâmplãrie au ocazia sã
creascã, sã acumuleze, sã se dezvol-
te, în cazul executantului, chiar sã
poatã sã investeascã în personal, în
utilaje de construcþie, a declarat Ati-
la Beer, menþionând: "Pãrerea mea
este cã preþul obþinut de partenerii
noºtri, adicã producãtorii de tâmplã-
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Attila Beer: "Dacã firmele de execuþie
nu au adaos pe materialele furnizate, nu au din

ce sã acumuleze.
Dacã ne uitãm la rezultatele financiare ale

acestor firme ºi vedem cã au o marjã de profit de
2-3%, putem considera cã este o catastrofã

pentru cã foarte repede pot trece
pe pierdere. Nicio ramurã din domeniu,

dacã nu acumuleazã, nu se poate
dezvolta, ceea ce se reflectã ºi în

calitatea finalã a ferestrei".



rie, nu reflectã nivelul de preþ reali-
zabil azi. Astfel, aºteptãrile investito-
rilor ca preþul sã scadã nu sunt susþi-
nute. Nimic nu este mai ieftin de la
an la an - niciun produs, niciun servi-
ciu. Atunci, de ce ar scãdea preþul
construcþiilor sau al anvelopãrilor
construcþiilor?".

Oficialul Alukönigstahl România a
mai atras atenþia cã acest aspect re-
prezintã altã problemã de pe piaþa
pe care activeazã, iar clienþii ar tre-
bui sã realizeze cã trecem prin niºte
ani în care au ocazia "sã adune roa-
de", dat fiind cã preþurile de pe piaþa
imobiliarã au crescut. "Dacã aceste
preþuri sunt în creºtere, de ce ar scã-

dea preþul ferestrelor?", se întreabã
domnia sa.

"Lansãm produse noi
în fiecare an"

Alukönigstahl România lanseazã
de la an la an produse noi, iar în
2019 compania vine cu produse
adresate proiectelor rezidenþiale:
uºi glisante speciale, uºi glisante
motorizate, conform domnului
Beer, care a menþionat cã, pe piaþa
faþadelor sau a birourilor, produsele
sunt reînnoite mereu. "Biroul nos-
tru din Bucureºti creeazã noi soluþii
tehnice, noi profile personalizate
pe lucrãri", a mai spus oficialul Alu-
königstahl România, adãugând:
"Noi încercãm în mod continuu sã
ne reinventãm. Am investit în pro-
ceduri interne, ºi anume: am anga-
jat o firmã din strãinãtate, care ne
oferã consultanþã în actualizarea,
respectiv modernizarea proceduri-
lor interne. Urmeazã sã analizãm ºi
procedurile de la depozite, logisti-
cã, sã putem interveni în punctele
în care este nevoie, schimbând mo-

dul de lucru din trecut. Acestea
sunt ºanse ca sã îmbunãtãþim mo-
dul de lucru ºi sã servim clienþii
noºtri mai bine, adicã pe cei care
executã ferestrele".

Attila Beer ne-a mai declarat:

"Compania noastrã a instituit un

mod de împãrþire pe categorii a

clienþilor în funcþie de echiparea uti-

lajelor, de experienþã, din dorinþa de

a-i ajuta în mod transparent în pla-

nul lor de dezvoltare. În funcþie de

aceste categorii putem sã le propu-

nem dezvoltatorilor în mod transpa-

rent firmele care sã le execute lucra-

rea. Punem accent pe transparenþã,

facem training cu ei, în cadrul semi-

nariilor. Remarc, însã, cã interesul lor

este unul ponderat".

"Ana Tower - proiectul
nostru emblematic, în
prezent"

Ana Tower, un proiect nou în care
Alukönigstahl România este parte-
ner ºi pentru care compania a elabo-
rat o soluþie specialã de perete corti-
nã modular, este considerat de Atti-
la Beer proiectul emblematic la care
lucreazã compania în prezent.

Anul trecut, societatea a oferit con-
sultanþã ºi a livrat sisteme de
tâmplãrie ºi pereþi cortinã pentru
proiectul Orhideea Towers din Bu-
cureºti, iar The Bridge II ºi Bucharest
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Attila Beer: "În
Moldova, evoluþia

este foarte
dependentã de

situaþia politicã din
þarã. Avem acces

la proiecte în funcþie
de aspecte pe care

nu le putem
influenþa".

Anul trecut, societatea a oferit consultanþã ºi a
livrat sisteme de tâmplãrie ºi pereþi cortinã pentru

proiectul Orhideea Towers din Bucureºti,
iar The Bridge II ºi Bucharest Business Campus

au completat noul "cartier Schüco"
din zona Orhideea.

continuare în pagina 24



Business Campus au completat noul
"cartier Schüco" din zona Orhideea.
Compania a finalizat, totodatã, pro-
iectele Binarium ºi Vivido la Cluj Na-
poca, Vox Technology Park ºi Isho
Office în Timiºoara. "Am început/fi-
nalizat livrãri pentru Blue Rose
Urban Office Parc, Timpuri Noi
Square II, 102 The Adress, în Bucu-
reºti ºi Coresi Business Park Braºov",
ne-a mai spus domnul Beer.

"Modificãrile aduse
de OUG 114/2018 în
sectorul construcþiilor
sunt benefice"

OUG 114/2018, care stabileºte un
nou salariu minim brut pe econo-
mie, de 3.000 de lei, pentru firmele
care activeazã în construcþii, ºi redu-
ce anumitre contribuþii sociale, este
beneficã pentru acest domeniu, în
opinia domnului Beer, care precizea-
zã însã cã nu vom asista la revenirea
în þarã a multor lucrãtori care au pã-
rãsit România pentru un post în do-
meniu.

"Situaþia se va îmbunãtãþi, cu sigu-
ranþã, dar rãmân rezervat în ceea ce
priveºte un flux masiv de lucrãtori
care ar reveni în þarã. Sper, totuºi, cã
în acele situaþii în care unii membri
ai familiei sunt plecaþi, iar alþii au rã-
mas în þarã, cei în cauzã vor alege sã
se întoarcã", a afirmat Attila Beer.

Cifrã de afaceri de
21,5 milioane de euro
în 2018, mai mare cu
20% faþã de 2017

Alukönigstahl România a anunþat,
recent, o cifrã de afaceri de 21,5 mi-
lioane de euro pentru anul 2018, în
creºtere cu 20% comparativ cu anul
precedent. Pentru anul în curs, com-
pania estimeazã o creºtere a busi-
ness-ului cu aproximativ 10%.

Rezultatele cuprind ºi afacerile din
Republica Moldova, unde Alukönig-
stahl este prezentã din anul 2016, iar
anul trecut a înregistrat afaceri în
creºtere cu 25% faþã de anul 2017.
Unul dintre cele mai reprezentative
proiecte este sediul StarNet, din
Chiºinãu.

"Am avut un ritm accelerat în 2018,

cu multe livrãri pentru birouri, dar ºi
pentru zona rezidenþialã. ªi anul
acesta numãrul proiectelor este în
creºtere, chiar dacã primele luni au
fost mai lente, fapt pentru care esti-
mãm cã vom depãºi 23 milioane de
euro", a declarat Attila Beer, men-
þionând: "De doi ani suntem cei mai
mari pe piaþa pe care activãm, dupã
cifra de afaceri. Este, însã, o poziþie
sensibilã, incomodã pentru cã sun-
tem, pentru ceilalþi, «inamicul nu-
mãrul 1». Pe de altã parte, acest rol
cere ºi multã responsabilitate".

Majoritatea proiectelor, aproxima-
tiv 75%, o reprezintã zona de office
pentru care compania a livrat atât sis-
teme clasice, montant riglã: Schüco
FWS 50, cât ºi pentru faþade modu-
lare, mai ales la clãdirile de mare an-
vergurã. "Observãm cã, în prezent,
se urmãreºte ca tot mai multe con-
strucþii sã aibã izolãri termice de top,
prin urmare ºi cererea pentru aceste
materiale (seriile High Insulation ºi
SuperInsulation) este în continuã
creºtere", spune domnul Beer.

Restul livrãrilor de sisteme arhitec-
turale se îndreaptã cãtre segmentul
rezidenþial ºi alte construcþii precum
hoteluri, retail, spitale, clãdiri cultu-
rale, printre care domnul Beer amin-
teºte: 102 The Address, Nathex
Work & Living Cluj Napoca, Hotel
Hilton Garden Inn, Hotel IBIS Arad,
Hotel Moldova Bacãu, Theodora
Golf Club Alba Iulia etc.

Alãturi de partenerul sãu strategic
- Schüco, compania Alukönigstahl
aduce pe piaþa localã soluþii precum
sistemul de ferestre AWS 75 PD.HI -
un sistem de ferestre din aluminiu,
cu adâncime 75 mm în construcþie
Panorama Design ºi caracteristici
termice High Insulation, platforma
de uºi glisante ASE 60/80, cu profile
cu izolaþie termicã, cu adâncime de
60 ºi 80 mm, soluþiile de uºi de bal-
con cu prag zero, soluþii de ventila-
þie descentralizatã cu recuperare de
cãldurã, noi sisteme de tâmplãrie
rezistente la foc.

Din portofoliul de noutãþi al parte-
nerului sãu Jansen, Alukönigstahl
propune ca soluþii pentru renovarea
clãdirilor de patrimoniu sistemele
de profile din oþel din seria Jansen
Arte: Jansen Art '15, Jansen
Art'System ºi Janisol Arte 66.
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Alukönigstahl Austria este o companie care se
aflã la a patra generaþie în proprietatea familiei

König. De peste 60 de ani are o alianþã cu doi
producãtori internaþionali de sisteme: Schüco,

lider mondial al sistemelor din aluminiu ºi experþi
în PVC, ºi Jansen, specialist în profile din oþel.

Din 1995 a fost înfiinþatã ºi Alukönigstahl
România, cu sediul central ºi depozitul în
Bucureºti. Împreunã cu cei peste 3.000 de

parteneri din domeniul investiþiilor imobiliare,
arhitecturii ºi construcþiilor metalice, în ultimii

24 de ani, Alukönigstahl România a realizat peste
5.000 de proiecte ºi construcþii reprezentative,

printre care: Sky Tower, Globalworth Tower, UBC
Iaºi, Cluj ºi Timiºoara. Filiala din Republica

Moldova a fost înfiinþatã în 2016, iar în 2018 a fost
inaugurat, în Chiºinãu, un showroom, cu o

suprafaþã de 120 de mp, care a atras o investiþie
de aproximativ 60.000 de euro.
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