
Producãtorul de lavoare
Kuma, un business

de 3 milioane de euro pe an
(Interviu cu doamna Camelia Olesen,

director executiv Kuma România)

Reporter: Cum a evoluat piaþa sani-
tarelor ºi a mobilierului de profil din
þara noastrã?

Camelia Olesen: Piaþa sanitarelor me-
dium ºi premium - segment cãruia
Kuma se adreseazã - a cunoscut un
mare boom în acelaºi timp cu dezvolta-
rea imobiliarã, între 2004 ºi 2008. Înce-
putul crizei a afectat, însã, aceastã pia-
þã, pe ambele domenii - retail ºi proiec-
te. În anii menþionaþi era un boom în
piaþa hotelierã ºi atunci Kuma a vândut
concepte de lavoare la peste 60 de ho-
teluri în þarã. Dupã 2008, piaþa hotelierã
s-a restrâns, nu au mai fost fãcute investi-
þ i i î n r e n o v ã r i , p r o i e c t e l e s t r u c-
turându-se mai mult spre clãdiri de bi-
rouri, spitale, grãdiniþe, ºcoli ºi, nu în ul-
timul rând, malluri/stadioane/aeropor-
turi.

Reporter: Ce estimãri aveþi pentru
acest an, legate de piaþa de profil?

Camelia Olesen: Estimãm aceeaºi cifrã
de afaceri ca în ultimii doi ani, atât pe
piaþa proiectelor, cât ºi în domeniul re-
tail-ului. Nu vedem o schimbare specta-
culoasã în acest domeniu pânã în 2016.

Reporter: Cum a evoluat preþul obiec-
telor pe care le produceþi?

Camelia Olesen: În ultimii cinci ani,
Kuma a dorit sã se repoziþioneze pe pia-
þa româneascã din punct de vedere al
preþurilor. Practic, din 2007 pânã în
2014, Kuma a operat doar douã ajustãri
de preþ, nu mai mult de 10% creºtere, ºi
a scãzut preþul produselor standard desti-
nate producãtorilor de mobilier de baie.
Acest lucru a fãcut posibilã realizarea
unei investiþii de aproximativ 300.000
de euro, co-finanþatã din fonduri euro-
pene, într-o maºinã de turnat automatã
ºi accesorii necesare acestui tip de pro-
ducþie, care ne oferã flexibilitate ºi com-
petitivitate.

Reporter: Ce cifrã de afaceri a realizat

Kuma România anul trecut faþã de
2012?

Camelia Olesen: În 2012, am realizat ci-

fra de afaceri bugetatã, adicã aproxima-
tiv 3 milioane de euro, în creºtere faþã
de 2011 (când am avut 2,7 milioane de
euro), iar anul trecut business-ul s-a
menþinut la acelaºi nivel. În acest mo-
ment, 65% din vânzãrile Kuma pe piaþa
autohtonã se îndreaptã cãtre proiecte
rezidenþiale, hoteliere, sedii de birouri,
spaþii comerciale ºi de utilitate publicã
(stadioane, aeroporturi etc), în timp ce
restul de 35% sunt direcþionate cãtre
clienþii finali.

Reporter: Ce cifrã de afaceri ºi-a pro-
pus pentru anul în curs?

Camelia Olesen: ªi pentru acest an
ne-am bugetat menþinerea cifrei de afa-
ceri la nivelul anului trecut.

Reporter: Ce strategie a abordat com-
pania pentru a trece peste crizã?

Camelia Olesen: În primul rând, firma
mamã Kuma Danemarca, având o pozi-
þie solidã pe piaþa nordicã, ºi-a comple-
tat portofoliul de produse ºi clienþi,
cumpãrând douã firme nordice aflate în
dificultate. Astfel, au putut fi menþinute
comenzile Kuma România la acelaºi ni-
vel ca în anii de vârf, preluând un porto-
foliu considerabil de clienþi noi.

În România, Kuma are o reþea de distri-
buitori, în general magazine mari spe-
cializate în amenajarea bãilor, cum ar fi
Delta Studio, Romstal pentru gama
Kuma standard, Ambient - în Transilva-
nia - ºi multe alte magazine care nu
sunt lanþuri mari, dar au o percepþie de
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Amenajari

Intratã pe piaþa noastrã în urmã cu 15 ani, firma
danezã Kuma, unul din principalii producãtori de la-
voare pentru bãi ºi blaturi de bucãtãrii, deþine o fa-
bricã în Prahova, investiþie de peste 2 milioane de
euro, cu o capacitate anualã de 50.000 de concepte.

Kuma România are cã principali clienþi lanþuri ho-
teliere de 4 ºi 5 stele (Continental, Ibis, Ramada,
Golden Tulip), mall-uri (Bãneasa Shopping Center,
Sun Plaza), ansambluri rezidenþiale ºi de birouri
(Willbroke, Glass House, Uppground Town, Bellevue
Residence Braºov), Arena Naþionalã, stadionul CFR
Cluj, Aeroportul Henri Coandã etc.

Camelia Olesen, director executiv al companiei,
ne-a vorbit despre piaþa de profil ºi despre activita-
tea societãþii pe care o conduce.

"În 2012, am realizat
cifra de afaceri

bugetatã, adicã
aproximativ 3 milioane
de euro, în creºtere faþã
de 2011 (când am avut

2,7
milioane de euro)".



design exclusivist. În aceste reþele, pe
lângã conceptele Kuma special perso-
nalizate pe spaþiul clientului, compania
distribuie ºi concepe lavoare cu mobi-
lier, produse care se livreazã din stoc ºi
care au preþuri accesibile, cu un design
scandinav, minimalist, ce place consu-
matorului român. În þãrile nordice,
avem un numãr impresionant de clienþi
ºi distribuþia se face în mare mãsurã cã-
tre producãtorii de mobiliere de bãi ºi
bucãtãrii, care, la rândul lor, au lanþuri
de magazine în toatã Scandinavia, pre-
cum HTH, KVIK, JKE. Nu livrãm în maga-
zine DIY, nici în România ºi nici în Scan-
dinavia. Aºadar, trecem criza inovând ºi
asigurând clientului final calitate.

Reporter: Ce planuri de investiþii aveþi
pentru acest an?

Camelia Olesen: Între 2010 ºi 2013,
Kuma a investit aproximativ 650.000 de

euro pentru dezvoltarea tehnologicã, a
mediului de lucru ºi a mediului exterior.
Anul trecut, firma a achiziþionat, în veci-
nãtate, un nou spaþiu în suprafaþã de
1.000 mp pentru realizarea unui depo-
zit. Astfel, în 2013 ne-am extins spaþiul
existent de producþie cu linii noi pentru
producþia standard de lavoare. Pentru
urmãtorii doi ani nu sunt prevãzute
sume semnificative în investiþii. Ne vom
concentra pe dezvoltarea aptitudinilor
angajaþilor, pe creºterea notorietãþii
mãrcii, pe finalizarea implementãrii
lean management în firmã (proces înce-
put în 2013 ºi cu termen de finalizare
2015), pe dezvoltarea relaþiei Kuma -

comunitate.

Reporter: Prin ce se diferenþiazã pro-
dusele Kuma de restul obiectelor simi-
lare din piaþã?

Camelia Olesen: Compania este unul
dintre principalii producãtori de lavoare
pentru bãi ºi bucãtãrii, blaturi de bucã-
tãrii, mobilier de baie ºi bucãtãrie ºi gla-
furi pentru ferestre. Produsele Kuma se
diferenþiazã prin designul deosebit,
prin conceptul Kuma Special, care înse-
amnã cã lavoarul sau blatul de bucãtã-
rie sunt produse pe spaþiul clientului, în
mod personalizat. Reprezentãm un uni-
vers al posibilitãþilor unde clientul poa-
te alege peste 80 de forme de boluri
pentru baie/bucãtãrie, avem zece grupe
de materiale în componenþa cãrora pe-
ste 80% sunt pietre naturale - marmurã,
granit, quartz - ºi scoici sidefate, care
pot fi mixate în peste 70 de culori. Cele

mai cãutate materiale pe piaþa scandi-
navã sunt Kuma Pearl, Kuma Quarz ºi
Kuma Glass, materiale marcã înregistra-
tã, care au un aspect spectaculos.

Reporter: Ce produse urmeazã sã lan-
saþi pe piaþa noastrã?

Camelia Olesen: În fiecare an, Kuma
lanseazã cel puþin trei tipuri de boluri
noi de lavoar ºi noi materiale. Anul ace-
sta, lansãm modele noi de lavoar TWIST,
WEGA, LAKE 7 ºi noi culori de material
cu oglindã în compoziþie.

Reporter: Ce produse aþi lansat anul
trecut?

Camelia Olesen: În 2013 am lansat con-
ceptul Kuma Innovation. Pânã în 2012,

toate lavoarele create pe cerinþele
clienþilor - gama Kuma Special - þine-
au cont de unul dintre cele peste 75 de
modele de bol puse la dispoziþie în no-
menclatorul Kuma, însã, odatã cu folo-
sirea materialului Rector (solid surface)
ºi cu evoluþia în design, compania noa-
strã a început sã livreze lavoare cu de-
sign de bol/cuvã la
cerere, sub denumi-
rea de innovation.

Spre deosebire de
lavoarele concepute
pe baza matriþelor
Kuma, în cazul lavoa-
relor innovation reali-
zate din materialul
Rector nu doar di-
mensiunile blatului,
ci ºi designul din zona
cuvei pot fi personali-
zate în funcþie de do-
r i n þ e l e c l i e n t u l u i .
Concepte foarte interesante pe care
Kuma le-a livrat pe pieþele europene
sunt ºi lavoarele de tip “jgheab”, care
dispun de o cuvã lungã ºi de o zonã de
scurgere mascatã de o placã detaºabilã
din acelaºi material sau, pentru piaþa
din România, un lavoar special creat
pentru a deservi douã bãi adiacente în
acelaºi timp. Ideea de a crea produsele
la cerere a venit împreunã cu folosirea
noului material Rector, singurul care se
preteazã la crearea unor lavoare unicat,
acesta fiind, de asemenea, ideal ºi pen-
tru crearea blaturi-
lor de bucãtãrie
sau a altor
suprafe-

þe care necesitã pro-
prietãþi superioare, întrucât aduce
libertate în design ºi oferã multiple po-
sibilitãþi de modelare.

Reporter: Cât din producþie merge la
export?

Camelia Olesen: 80% din producþia din
fabricã de la Bãneºti merge la export, cu
precãdere pe pieþele nordice (Danemar-
ca, Suedia, Norvegia), dar ºi pe alte pie-

þe vestice precum
F r a n þ a , O l a n d a ,
Ungaria sau Bulgaria.

În Franþa livrãm ce-
lui mai mare con-
structor european -
f irma Bouygues -,
Kuma devenind fur-
nizor agreat pentru
acesta numai în pro-
iecte: hoteluri, spita-
le, centre de confe-
rinþã, sãli de sport. Pe
piaþa externã, 80%

dintre produsele livrate sunt dedicate
retail-ului ºi restul - proiectelor gen spi-
tal.

Reporter: Mulþumesc!
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"80% din producþia din
fabricã de la Bãneºti
merge la export, cu

precãdere pe pieþele
nordice (Danemarca,

Suedia, Norvegia), dar
ºi pe alte pieþe vestice

precum Franþa,
Olanda, Ungaria sau

Bulgaria".


