Producatorul de lavoare
Kuma, un business
de 3 milioane de euro pe an

(Interviu cu doamna Camelia Olesen,

Intrata pe piata noastra in urma cu 15 ani, firma
danezd Kuma, unul din principalii producdtori de la-
voare pentru bdi si blaturi de bucdtarii, detine o fa-
brica in Prahova, investitie de peste 2 milioane de
euro, cu o capacitate anuala de 50.000 de concepte.

Kuma Romania are ca principali clienti lanturi ho-
teliere de 4 si 5 stele (Continental, Ibis, Ramada,
Golden Tulip), mall-uri (Baneasa Shopping Center,
Sun Plaza), ansambluri rezidentiale si de birouri
(Willbroke, Glass House, Uppground Town, Bellevue
Residence Brasov), Arena Nationald, stadionul CFR

Cluj, Aeroportul Henri Coanda etc.

Camelia Olesen, director executiv al companiei,
ne-a vorbit despre piata de profil si despre activita-

tea societdtii pe care o conduce.

Reporter: Cum a evoluat piata sani-
tarelor si a mobilierului de profil din
tara noastra?

Camelia Olesen: Piata sanitarelor me-
dium si premium - segment cdruia
Kuma se adreseaza - a cunoscut un
mare boom in acelasi timp cu dezvolta-
rea imobiliara, intre 2004 si 2008. ince-
putul crizei a afectat, insd, aceasta pia-
td, pe ambele domenii - retail si proiec-
te. In anii mentionati era un boom in
piata hoteliera si atunci Kuma a vandut
concepte de lavoare la peste 60 de ho-
teluri in tard. Dupd 2008, piata hoteliera
s-a restrans, nu au mai fost facute investi-
tii in renovdri, proiectele struc-
turandu-se mai mult spre cladiri de bi-
rouri, spitale, gradinite, scoli si, nuin ul-
timul rand, malluri/stadioane/aeropor-
turi.

Reporter: Ce estimdri aveti pentru
acest an, legate de piata de profil?

Camelia Olesen: Estimam aceeasi cifra
de afaceri ca in ultimii doi ani, atat pe
piata proiectelor, cat si in domeniul re-
tail-ului. Nu vedem o schimbare specta-
culoasd in acest domeniu pana in 2016.

Reporter: Cum a evoluat pretul obiec-
telor pe care le produceti?
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Camelia Olesen: In ultimii cinci ani,
Kuma a dorit sa se repozitioneze pe pia-
ta romaneascd din punct de vedere al
preturilor. Practic, din 2007 pana in
2014, Kuma a operat doar doua ajustdri
de pret, nu mai mult de 10% crestere, si
a scazut pretul produselor standard desti-
nate producdtorilor de mobilier de baie.
Acest lucru a facut posibild realizarea
unei investitii de aproximativ 300.000
de euro, co-finantatd din fonduri euro-
pene, intr-o masina de turnat automata
si accesorii necesare acestui tip de pro-
ductie, care ne ofera flexibilitate si com-
petitivitate.

Reporter: Ce cifrd de afaceri a realizat

Kuma Romania anul trecut fatd de
2012?
Camelia Olesen: in 2012, am realizat ci-

fra de afaceri bugetata, adica aproxima-
tiv 3 milioane de euro, in crestere fata
de 2011 (cand am avut 2,7 milioane de
euro), iar anul trecut business-ul s-a
mentinut la acelasi nivel. In acest mo-
ment, 65% din vanzdrile Kuma pe piata
autohtonad se indreaptd catre proiecte
rezidentiale, hoteliere, sedii de birouri,
spatii comerciale si de utilitate publica
(stadioane, aeroporturi etc), in timp ce
restul de 35% sunt directionate cdtre
clientii finali.

Reporter: Ce cifra de afaceri si-a pro-
pus pentru anul in curs?

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

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

Camelia Olesen: in primul rand, firma
mama Kuma Danemarca, avand o pozi-
tie solida pe piata nordica, si-a comple-
tat portofoliul de produse si clienti,
cumpdrand doua firme nordice aflate in
dificultate. Astfel, au putut fi mentinute
comenzile Kuma Romania la acelasi ni-
vel ca in anii de varf, preluand un porto-
foliu considerabil de clienti noi.

Tn Romania, Kuma are o retea de distri-
buitori, in general magazine mari spe-
cializate in amenajarea bdilor, cum ar fi
Delta Studio, Romstal pentru gama
Kuma standard, Ambient - in Transilva-
nia - si multe alte magazine care nu
sunt lanturi mari, dar au o perceptie de
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"in 2012, am realizat
cifra de afaceri
bugetatd, adica
aproximativ 3 milioane
de euro, in crestere fatd
de 2011 (cdnd am avut

2,7

milioane de euro)".



design exclusivist. In aceste retele, pe
langa conceptele Kuma special perso-
nalizate pe spatiul clientului, compania
distribuie si concepe lavoare cu mobi-
lier, produse care se livreaza din stoc si
care au preturi accesibile, cu un design
scandinav, minimalist, ce place consu-
matorului roman. in tdrile nordice,
avem un numdr impresionant de clienti
si distributia se face in mare masurd ca-
tre producatorii de mobiliere de bdi si
bucatarii, care, la randul lor, au lanturi
de magazine in toata Scandinavia, pre-
cum HTH, KVIK, JKE. Nu livrdm in maga-
zine DIY, nici in Romania si nici in Scan-
dinavia. Asadar, trecem criza inovand si
asigurand clientului final calitate.

Reporter: Ce planuri de investitii aveti
pentru acest an?

Camelia Olesen: intre 2010 si 2013,
Kuma a investit aproximativ 650.000 de

comunitate.

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

Camelia Olesen: Compania este unul
dintre principalii producatori de lavoare
pentru bai si bucatarii, blaturi de buca-
tdrii, mobilier de baie si bucatdrie si gla-
furi pentru ferestre. Produsele Kuma se
diferentiazd prin designul deosebit,
prin conceptul Kuma Special, care inse-
amna cd lavoarul sau blatul de bucata-
rie sunt produse pe spatiul clientului, in
mod personalizat. Reprezentam un uni-
vers al posibilitatilor unde clientul poa-
te alege peste 80 de forme de boluri
pentru baie/bucatarie, avem zece grupe
de materiale in componenta cdrora pe-
ste 80% sunt pietre naturale - marmura,
granit, quartz - si scoici sidefate, care
pot fi mixate in peste 70 de culori. Cele

euro pentru dezvoltarea tehnologica, a
mediului de lucru si a mediului exterior.
Anul trecut, firma a achizitionat, in veci-
natate, un nou spatiu in suprafata de
1.000 mp pentru realizarea unui depo-
zit. Astfel, in 2013 ne-am extins spatiul
existent de productie cu linii noi pentru
productia standard de lavoare. Pentru
urmatorii doi ani nu sunt prevazute
sume semnificative in investitii. Ne vom
concentra pe dezvoltarea aptitudinilor
angajatilor, pe cresterea notorietatii
marcii, pe finalizarea implementarii
lean management in firmd (proces ince-
put in 2013 si cu termen de finalizare
2015), pe dezvoltarea relatiei Kuma -

mai cdutate materiale pe piata scandi-
nava sunt Kuma Pearl, Kuma Quarz si
Kuma Glass, materiale marcd inregistra-
td, care au un aspect spectaculos.

Reporter: Ce produse urmeaza sa lan-
sati pe piata noastra?

Camelia Olesen: In fiecare an, Kuma
lanseaza cel putin trei tipuri de boluri
noi de lavoar si noi materiale. Anul ace-
sta, lansam modele noi de lavoar TWIST,
WEGA, LAKE 7 si noi culori de material
cu oglinda in compozitie.

Reporter: Ce produse ati lansat anul
trecut?

Camelia Olesen: in 2013 am lansat con-
ceptul Kuma Innovation. Péna in 2012,

toate lavoarele create pe cerintele
clientilor - gama Kuma Special - tine-
au cont de unul dintre cele peste 75 de
modele de bol puse la dispozitie in no-
menclatorul Kuma, insd, odatd cu folo-
sirea materialului Rector (solid surface)
si cu evolutia in design, compania noa-
strd a inceput sa livreze lavoare cu de-
sign de bol/cuva la
cerere, sub denumi-
rea de innovation.

Spre deosebire de
lavoarele concepute
pe baza matritelor
Kuma, in cazul lavoa-
relor innovation reali-
zate din materialul
Rector nu doar di-
mensiunile blatului,
ci si designul din zona
cuvei pot fi personali-
zate in functie de do-
rintele clientului.
Concepte foarte interesante pe care
Kuma le-a livrat pe pietele europene
sunt si lavoarele de tip “jgheab”, care
dispun de o cuva lunga si de o zond de
scurgere mascatd de o placd detasabila
din acelasi material sau, pentru piata
din Romania, un lavoar special creat
pentru a deservi doud bai adiacente in
acelasi timp. Ideea de a crea produsele
la cerere a venit impreund cu folosirea
noului material Rector, singurul care se
preteaza la crearea unor lavoare unicat,
acesta fiind, de asemenea, ideal si pen-
tru crearea blaturi-
lor de bucatdrie
sau a altor
suprafe-

te care necesita pro-
prietdti superioare, intrucat aduce
libertate in design si ofera multiple po-
sibilitati de modelare.
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"80% din productia din

fabricd de la Banesti
merge la export, cu

precddere pe pietele
nordice (Danemarca,

Suedia, Norvegia), dar
si pe alte piete vestice

precum Franta,
Olanda, Ungaria sau
Bulgaria".

Reporter: Cat din productie merge la
export?

Camelia Olesen: 80% din productia din
fabrica de la Banesti merge la export, cu
precddere pe pietele nordice (Danemar-
ca, Suedia, Norvegia), dar si pe alte pie-
te vestice precum
Franta, Olanda,
Ungaria sau Bulgaria.

In Franta livram ce-
lui mai mare con-
structor european -
firma Bouygues -,
Kuma devenind fur-
nizor agreat pentru
acesta numai in pro-
iecte: hoteluri, spita-
le, centre de confe-
rintd, sali de sport. Pe
piata externd, 80%
dintre produsele livrate sunt dedicate
retail-ului si restul - proiectelor gen spi-
tal.

Reporter: Multumesc!




