
MARIAN PÎRVU, RUUKKI CONSTRUCTION ROMÂNIA:

“Ne vom dubla vânzãrile de þiglã
metalicã în 2015”
“Primul pas în piaþa de roofing va fi lansarea unui acoperiº metalic
cu panouri solare plane integrate”

Reporter: Aþi declarat, recent, cã
producþia din Bolintin Deal va fi
opritã în aceastã iarnã. Ce planuri
aveþi cu fabrica?

Marian Pîrvu: În urma fuziunii
d i n t r e c o m p a n i i l e R u u k k i º i
SSAB, au fost luate mai
multe decizii pentru
optimizarea porto-
foliului de produse
ºi branduri, în fun-
cþie de specificul
local ºi de strate-
gia globalã.

În România, am-
bele companii erau
prezente pe segmen-
tele de oþeluri speciale ºi
acoperiºuri metalice, unde exi-
stã o suprapunere de portofo-
lii, chiar dacã nu perfect sime-
tricã.

Focusul Ruukki Construction în
România va fi exclusiv pe segmen-
tul rezidenþial, piaþã ce oferã cele
mai bune perspective de creºtere
pe termen mediu ºi lung.

Ca atare, urmeazã ca, pânã la
debutul sezonului din anul ur-
mãtor, sã relocãm, din Bolintin
Deal, producþia þiglelor metalice
ºi accesoriilor aferente ºi sã dez-
voltãm douã centre de producþie
în Moldova ºi Muntenia tot pe

criteriul cererii, acestea fiind re-
giunile cu cea mai mare dinami-
cã. Obiectivul Ruukki Construc-
tion este sã fim cea mai perfor-
mantã companie care livreazã
produse ºi servici i pentru in-

dustria construcþiilor. Ne
dorim sã devenim ºi în

R o m â n i a , î n s c u r t
timp, cel mai im-
portant jucãtor pe
piaþa acoperirilor
metalice.

Reporter: De ce
aþi ales sã închideþi

secþiile de panouri,
profile ºi structuri me-

talice, care aveau cea mai
mare pondere în cifra de afaceri?

Marian Pîrvu: Este o decizie lua-
tã la nivel de grup ºi se bazeazã pe
strategia de dezvoltare, adaptatã
cererii din fiecare piaþã specificã.
Decizia a fost luatã în august
2014, dupã fuziune, însã detaliile
au fost analizate ºi discutate înde-
lung.

Vorbim despre douã grupuri pu-
ternice, cu portofolii extrem de
complexe de produse ºi servicii in-
tegrate, care s-au unit ºi care au
trebuit sã ajusteze toate operaþiu-
nile, astfel încât sã funcþioneze ca
un tot.
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Piaþa de construcþii autohtonã va intra

pe un drum ascendent, în viitorul

apropiat, pe fondul creºterii investiþii-

lor publice ºi al numãrului mai mare

de proiecte cu finanþare europeanã,

ne-a declarat Marian Pîrvu, business

director al Ruukki Construction

România. Domnia sa apreciazã cã þara

noastrã are nevoie de investiþii

începând de la infrastructurã ºi pânã la

îmbunãtãþirea calitãþii fondului locativ.

Marian Pîrvu susþine cã focusul Ruukki

Construction pe plan local va fi exclusiv

pe segmentul rezidenþial, ce oferã cele

mai bune perspective de creºtere pe ter-

men mediu ºi lung. Compania îºi va du-

bla vânzãrile de þiglã metalicã, în 2015,

pe fondul extinderii capacitãþii de pro-

ducþie ºi dezvoltãrii reþelei de distribui-

tori, ne-a spus domnia sa, subliniind cã

Ruukki va lansa un tip de acoperiº meta-

lic cu panouri solare integrate.

Compania de construcþii a avut una

dintre cele mai creºteri ale vânzãrilor

în perioada de crizã, potrivit domnului

Marian Pîrvu, care ne-a spus cã, în ulti-

mii trei ani, cifra de afaceri Ruukki a

crescut cu 140% în þara noastrã.

Companii

- creºterea cifrei de

afaceri din ultimii trei ani

a companiei Ruukki în

România.



Produsele de pe segmentul in-
dustrial aveau o pondere majorita-
rã în business-ul local ca urmare a
politicii de dezvoltare adoptatã de
companie. Acum vom schimba fo-
cusul. În România, concentrarea va
fi exclusiv pe segmentul de acope-
riºuri metalice. Ne dorim ca, în
foarte scurt timp, sã ne dublãm
vânzãrile de pe acest segment, sã
creºtem numãrul de distribuitori ºi
þintim primele poziþii.

Ruukki beneficiazã de materie
primã de cea mai bunã calitate
produsã acum de cel mai impor-
tant grup global de pe piaþa oþelu-
rilor speciale.

Cunoaºtem piaþa din România ºi
credem cã putem creºte pe acest
segment de activitate. Calitatea ne
diferenþiazã, astfel cã vom conti-
nua investiþiile în traininguri pen-
tru angajaþii proprii ºi pentru

reþeaua partenerilor distribuitori,
punând totodatã accent ºi pe pro-
cesul de educare a pieþei.

Reporter: Cum estimaþi cã vor
evolua vânzãrile companiei dupã
închiderea fabricii din Bolintin
Deal?

Marian Pîrvu: În 2015 vom ajun-
ge sã ne dublãm vânzãrile de þiglã
metalicã. În 2013, am avut vânzãri
totale pe acest segment de 5 mi-
lioane de euro. Anul acesta vom
înregistra un avans de peste 40%
pe acest segment, iar anul viitor
vom continua creºterea. Aceastã
creºtere va avea la bazã extinderea
capacitãþilor de producþie ºi dez-
voltarea reþelei de distribuitori, la
care se adaugã ºi lansarea de pro-
duse noi.

Reporter: Concret, care este stra-
tegia de dezvoltare a companiei
pentru urmãtorii ani?

Marian Pîrvu: Vom dezvolta ca-
pacitãþile de producþie pentru aco-
periºuri ºi vom optimiza cele douã
centre ale Plannja din Moldova ºi
Muntenia, regiunile cu cea mai
mare cerere. Este o mutare strate-
gicã, care ne va asigura cea mai
bunã poziþie pe piaþa de acope-
riºuri. Avem deja o prezenþã bunã
în Moldova, pe care o vom consoli-
da prin dezvoltarea liniei de la Rã-
cãciuni. Fabrica de la Tunari ne va
permite o distribuþie foarte bunã
în toatã Muntenia. Dezvoltarea pu-
ternicã pe acest segment este prin-
cipalul focus al companiei.

Primul pas în piaþa de acoperiºuri
va fi lansarea unui produs pre-
mium, care oferã o nouã soluþie
pentru clienþi ºi care ne reprezintã
foarte bine ºi valorile: acoperiºuri
metalice cu panouri solare plane
integrate.

Sistemul de panouri solare, desti-
nat aportului încãlzirii apei mena-
jere, se va putea vinde ºi separat, ºi
este compus din panouri plane,
boiler de acumulare, accesorii, au-
tomatizãri ºi conectãri necesare
unei funcþionãri sigure ºi eficiente.

Reporter: Cum aþi reuºit sã vã
menþineþi pe piaþã pe timp de cri-
zã?

Marian Pîrvu: Ruukki a fost una
dintre companiile de pe segmen-
tul de construcþii cu cele mai mari
creºteri înregistrate în anii de crizã.
Numai în ultimii trei ani cifra de
afaceri a companiei a crescut în
România cu aproximativ 140%.

Anul trecut, Ruukki a fost unul
dintre cei mai mari jucãtori de pe
segmentul de construcþi i din
România. Ruukki a performat foar-
te bine pe fiecare dintre segmen-
tele de activitate.

Focusul a fost în principal pe seg-
mentul industrial de unde au venit
comenzi foarte mari. Din fabrica de
la Bolintin Deal s-au livrat produse
cãtre ºantiere de anvergurã din
toatã lumea.

Dorim sã rãmânem unul dintre
cei mai importanþi jucãtori de pe
piaþa de construcþii din România.
Producþia va fi destinatã prepon-
derent pieþei interne.

Credem cã segmentul rezidenþial
prezintã un potenþial ridicat. De
asemenea, estimãm un interes în
creºtere pentru produse de calita-
te superioarã. În cele din urmã,
acoperiºul joacã un rol major în
asigurarea unei durabilitãþi crescu-
te pentru locuinþe.
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"Anul acesta vom înregistra

un avans de peste

pe segmentul de þiglã

metalicã, iar anul viitor

vom continua creºterea".

Companii



Reporter: Care sunt previziunile
dumneavoastrã cu privire la evolu-
þia pieþei construcþiilor pe termen
scurt ºi mediu în România?

Marian Pîrvu: În 2014, piaþa de
construcþii a fost susþinutã exclusiv
de investiþiile private. Observãm o
intensificare a activitãþii pe seg-
mentul birouri, retail sau cel rezi-
denþial, în special în Bucureºti ºi re-
giunile cu o putere de cumpãrare
mai mare.

În viitorul apropiat ne aºteptãm
la o creºtere a investiþiilor publice
ºi la un numãr mai mare de proiec-
te cu finanþare europeanã.

Pe hârtie, existã nenumãrate pre-
mise de creºtere. Rãmâne sã ve-
dem cum vor arãta lucrurile în
practicã.

Reporter: Vom avea sau nu o ce-
rere mai mare în segmentele de
piaþã pe care act ivaþ i? Dar o
creºtere a preþurilor de vânzare?

Marian Pîrvu: Pe piaþa acope-
riºurilor rezidenþiale remarcãm
deja o cerere în creºtere pe seg-
mentul în care activãm. Ruukki are
avantajul de a avea un control mai
bun al costurilor datoritã faptului
cã produce materia primã intern.
Tabla utilizatã pentru realizarea
acoperiºurilor metalice este furni-
zatã de grupul SSAB din care fa-
cem parte. Nu estimãm o creºtere
a preþurilor în viitorul imediat.

Reporter: Care sunt ºansele sã
înregistrãm o nouã bulã imobiliarã,
în urmãtoarea perioadã? FMI a
avertizat, recent, mai multe þãri în
acest sens.

Marian Pîrvu: Bulele sunt posibi-
le atunci când creºte puterea de
cumpãrare, precum ºi gradul de
optimism în ceea ce priveºte evo-
luþia veniturilor. Nu credem cã am
ajuns într-un astfel de punct.

Majoritatea achiziþiilor de locuin-
þe realizate în aceastã pe-
rioadã nu aduc modifi-
cãri substanþiale în
ceea ce priveºte
structura cheltu-
ielilor unei fami-
lii. Cei mai mulþi
tineri acceseazã
credite de tip
Prima Casã care
le permit sã plãte-
ascã rate cu valori
egale cu cele ale chirii-
lor cerute în piaþã pentru
imobile similare. Vorbim, aºadar, de
achiziþii prudente. Bulele implicã o
abandonare a prudenþei.

Reporter: Care credeþi cã sunt
factori i care pot aduce piaþa
româneascã de construcþii pe
creºtere?

Marian Pîrvu: Piaþa de construc-
þii va intra pe creºtere în viitorul
apropiat. România este o þarã afla-
tã în dezvoltare. Anul acesta, piaþa
a resimþit stoparea investiþiilor pu-
blice, dar credem cã vorbim de o
situaþie pasagerã. România este o
þarã care are nevoie de investiþii pe
diverse segmente pornind de la in-
frastructurã ºi pânã la îmbunãtãþi-
rea calitãþii fondului locativ.

Reporter: Cum vã înþelegeþi cu
bãncile?

Marian Pîrvu: Ruukki s-a dezvol-
tat în România cu fonduri asigura-
te de compania mamã din Finlan-
da. Ne-am bazat foarte puþin pe
sprijinul bãncilor. Ruukki Construc-
tion România face parte acum

dintr-un grup ºi mai puternic. Cre-
dem cã avem potenþialul de a
creºte foarte mult cu ajutorul fon-
durilor interne.

Reporter: S-a schimbat ceva în
comportamentul bãncilor dupã
perioada de crizã?

Marian Pîrvu: Orice crizã finan-
ciarã duce la o creºtere a gradului
de prudenþã pe toate palierele.
Acest lucru a putut fi observat cu
precãdere în decizia de cumpãrare
a clienþilor.

Reporter: Care sunt problemele
pe care le-aþi întâmpinat în activi-
tate în ultima perioadã?

Marian Pîrvu: Piaþa din România
a fost pentru Ruukki mai degrabã
una care a oferit oportunitãþi. În ul-
timii ani, am remarcat o diminuare
a activitãþii de pe segmentul in-
dustrial. Nu acelaºi lucru se poate
spune despre pieþele nordice unde
investiþiile de acest tip au fost pre-

ponderente în acest interval.
România este, însã, o

piaþã diferitã cu ne-
voi diferite.

Reporter: Ce mã-
suri v-aþi dori sã
fie luate de auto-
ritãþi în sprijinul
antreprenorilor?
Marian Pîrvu: Se

spune cã lucrul cel
mai bun pe care îl po-

ate face un stat pentru
agenþii economici este sã in-

terfereze cât mai puþin cu activita-
tea acestora. Nu ne dorim ca statul
sã facã ceva specific pentru noi. Ne
dorim doar sã ne permitã sã ne
dezvoltãm liber, în funcþie de date-
le din piaþã.

Reporter: Cum apreciaþi compe-
tiþia pe piaþa construcþiilor din
România?

Marian Pîrvu: Anii de boom au
dus la apariþia unui numãr foarte
mare de jucãtori. Ultimii ani au
dus, însã, la o diminuare a numãru-
lui companiilor de pe acest seg-
ment de activitate.

Noi mizãm pe prezenþa unui nu-
mãr cât mai mare de jucãtori inter-
naþionali care sã poatã oferi garan-
þii suplimentare consumatorilor în
ceea ce priveºte calitatea produse-
lor oferite. Calitatea construcþiei
clãdirilor din þãrile membre UE va
juca un rol din ce în ce mai impor-
tant în viitorul apropiat.

Reporter: Vã mulþumesc!
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Fuziunea dintre Ruukki ºi SSAB a avut loc pe data de 29 iulie 2014. Compania

rezultatã în urma acestui proces, cu sediile în Scandinavia ºi Statele Unite ale

Americii, produce elemente standard sub formã de fâºii, plãci, role ºi þevi, pre-

cum ºi sisteme metalice pentru construcþii civile ºi industriale. Noua societate

are cinci divizii, respectiv SSAB Oþeluri speciale, SSAB Europa, SSAB America,

Tibnor ºi Ruukki Construction.

Vânzãrile nete preliminare combinate pentru Ruukki ºi SSAB au fost de aproxi-

mativ 6,4 miliarde de euro, în cursul anului 2013. Compania rezultatã în urma

fuziunii are 17.300 de angajaþi ºi o capacitate anualã de producþie de 8,8 milioa-

ne de tone de oþel.

"Bulele

imobiliare sunt

posibile atunci când creºte

puterea de cumpãrare,

precum ºi gradul de optimism

în ceea ce priveºte evoluþia

veniturilor. Nu credem cã am

ajuns într-un astfel de

punct".


