
Tehnologia Daikin
"Flash Streamer",
eficientã în proporþie de
99,9% în inactivarea
coronavirusului

(Interviu cu Daniel Vasile , Managing Director Daikin
Air Conditioning România)

Reporter: Cum a fost afectatã ac-
tivitatea Daikin de pandemia de
Covid 19?

Daniel Vasile: Pandemia SARS-
CoV2 a avut un impact puternic
asupra multor sectoare din econo-
mia localã, inclusiv asupra indus-
triei noastre, acest lucru aducând
schimbãri pentru companie la nivel
de business ºi de echipã. Pe seg-
mentul de proiecte comerciale am
sesizat amânarea sau anularea mai
multor lucrãri, mai ales în sectorul
HoReCa, care, de altfel, a fost cel
mai afectat domeniu în 2020. Pe
plan intern, am luat toate mãsurile
necesare pentru a ne adapta rapid
noului context, implementând
într-un timp foarte scurt noi fluxuri
ºi proceduri, care au asigurat pãs-
trarea calitãþii produselor ºi servicii-
lor oferite de Daikin cãtre partenerii
ºi clienþii noºtri finali la cele mai
înalte standarde.

Comunicarea permanentã cu par-

tenerii noºtri a fost unul dintre ele-
mentele cheie pe care ne-am bazat
în tot acest timp, împreunã reuºind
sã gãsim soluþii pentru a gestiona
orice posibilã problemã ar fi putut
sã aparã în aceste luni dificile.

Reporter: Care a fost evoluþia
pieþei aparatelor de aer condiþionat
în ultimul an?

Daniel Vasile: Una dintre schim-
bãrile aduse de pandemia de Co-
vid-19 în piaþa rezidenþialã a fost
creºterea dorinþei clienþilor de a in-
vesti mai mult în confortul locuin-
þei. Trecerea la sistemul de tele-
muncã s-a transpus în dorinþa de a
investi într-un spaþiu optim de lu-
cru, dar ºi de locuit în acelaºi timp.
Conform studiilor realizate, românii
au alocat bugete mai mari pentru
amenajarea casei cu echipamente
de calitate, care sã aducã un plus
de confort, în timp ce preþul nu a
mai fost principalul criteriu de achi-
ziþie.

Chiar dacã 2020 a fost un an difi-
cil, piaþa echipamentelor de split a
mers pe un trend pozitiv, în princi-
pal datoritã interesului mare al
clientului pentru produse eficiente
energetic, durabile ºi tehnologic
avansate, cu focus pe calitatea inte-
rioarã a aerului

Reporter: Ce strategie a abordat
Daikin pentru a trece mai uºor prin
crizã?

Daniel Vasile: Anul 2020 a
însemnat pentru Daikin România o
reevaluare ºi reaºezare a tuturor
proceselor de lucru, astfel încât bu-
siness-ul nostru sã se desfãºoare în
parametri normali, iar clienþii noºtri
sã nu resimtã vreo schimbare în ca-
litatea serviciilor noastre. Astfel, am
regândit, în perioada de lockdown,
toate procesele privind gestionarea
comenzilor, a transporturilor ºi re-
cepþia produselor noastre la nivel
naþional. Am alocat o atenþie spori-
tã departamentului de service,

unde am gândit proceduri speciale
de urmat pentru echipã, astfel încât
sã putem asigura cel mai înalt nivel
de siguranþã atât lor, cât ºi clienþi-
lor. Este foarte important de men-
þionat cã, încã din primul moment
de la declanºarea crizei pandemice,
am deservit cu prioritate proiectele
din sistemul medical, atât la nivel
de livrãri, cât ºi de mentenanþã.

Implementarea sistemului de lu-
cru remote pentru echipã a fost un
proces care s-a desfãºurat rapid ºi
fãrã dificultãþi, Daikin având deja
infrastrutura necesarã creatã.
Astfel, adaptarea la noua modalita-
te de lucru a fost un proces asimilat
uºor de cãtre echipã, productivita-
tea ºi eficienþa colegilor rãmânând
la acelaºi nivel ca înainte. Am pus
foarte mult accent pe comunicarea
ºi contactul permanent între colegi,
pentru a pãstra coeziunea ºi nivelul
de informare la aceleaºi standarde.

Reporter: Care a fost cifra de afa-
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Daikin investeºte foarte mult în zona de cercetare ºi dezvoltare ºi, în con-

textul pandemiei de COVID-19, a confirmat de curând eficienþa tehno-

logiei Flash Streamer, patentatã Daikin, care a inactivat cu succes peste

99,9% din coronavirus (SARS-CoV-2), dupã ce particulele virusului au

fost iradiate pe o perioadã de timp de trei ore, ne-a spus Daniel Vasile,

Managing Director Daikin Air Conditioning România, într-un interviu.

Acesta subliniazã, printre altele, cã rezultatele pozitive obþinute în urma

testelor de laborator reprezintã doar primul pas pânã la finalizarea

analizelor în curs ºi dovedirea exactã a eficacitãþii împotriva COVID-19 a

echipamentelor Daikin care folosesc aceastã tehnologie.
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ceri anul trecut, comparativ cu cea
din 2019?

Daniel Vasile: Anul financiar al
Daikin România este cuprins între 1
aprilie ºi 31 martie, astfel va putem
oferi date doar pentru primele 10
luni din an. În perioada 1 aprilie - 31
ianuarie am raportat un avans cu
5% al cifrei de afaceri, comparativ
cu perioada similarã din anul finan-
ciar trecut.

Þînând cont de evoluþia pieþei de
profil, estimãm cã vom încheia
întregul an cu un business în linie
cu estimãrile iniþiale.

Reporter: Cum a evoluat cererea
din domeniu?

Daniel Vasile: Sectorul reziden-
þial a înregistrat o creºtere în 2020,
existând în piaþã o cerere mai mare
pentru echipamente precum: puri-
ficatoare de aer, splituri ºi pompe

de cãldurã. Clienþii au cãutat pro-
duse eficiente ºi durabile, ob-
servându-se tendinþa de a achizi-
þiona soluþii care sã le ofere benefi-
cii pe termen lung, precum lipsa de
intervenþii de service, economii la
facturile de energie ºi tehnologii cu
un impact redus asupra mediului.

În ceea ce priveºte segmentul co-
mercial, anul 2020 a fost marcat de
o uºoarã scãdere a cererii, mai ales
în zona proiectelor din zona de re-
tail.

Raportat la proiectele de service,
am observat o tendinþã de amâna-
re a operaþiunilor de mentenanþã,
mai ales în cazul clãdirilor de birou-
ri, deoarece echipamentele nu au
fost folosite la capacitatea normalã
datoritã sistemului de telemuncã
adoptat de majoritatea companii-
lor.

Reporter: Ce proiecte de investi-
þii aveþi pentru acest an?

Daniel Vasile: Filozofia Daikin
constã, în primul rând, în oferirea
unei experienþe inedite pe care o
oferim clientului final, nu numai
prin produse de calitate, dar ºi prin
interacþiunea pe care acesta o are
cu noi pe întreaga duratã de viaþã a
echipamentelor. Experienþa impe-
cabilã cu produsele Daikin începe
încã din stadiul de prospectare a
pieþei, urmând ca procesul de achi-
ziþie, atât în mediul offline, cât ºi
online, ºi cel de post vânzare, sã fie
caracterizate ca servicii complete.

Dezvoltarea continuã a reþelei de
parteneri, prin training-uri ºi cursuri
care asigurã cel mai ridicat nivel de
informaþii ºi cunoºtinþe în domeniu,
este, de asemenea, una dintre prin-
cipalele direcþii pe care ne axãm.

Grija faþã de mediu ºi comerciali-
zarea de produse cu un impact re-
dus asupra acestuia reprezintã una
dintre cele mai importante direcþii
strategice la nivel de grup. În acest
sens, ne concentrãm eforturile în
educarea pieþei de profil din Româ-
nia înspre produse sustenabile,
care sã ofere beneficii pentru un stil
de viaþã sãnãtos.

Nu în ultimul rând, investim foar-
te mult în zona de cercetare ºi dez-
voltare. Astfel, în contextul pande-
miei COVID19, am confirmat de
curând eficienþa tehnologiei Flash
Streamer, patentatã Daikin, care a
inactivat cu success peste 99,9%
din coronavirus (SARS-CoV-2),
dupã ce particulele virusului au fost
iradiate pe o perioadã de timp de
trei ore. Rezultatele pozitive obþi-
nute în urma testelor de laborator
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reprezintã doar primul pas pânã la
finalizarea analizelor în curs ºi do-
vedirea exactã a eficacitãþii împotri-
va COVID-19 a echipamentelor Dai-
kin care folosesc aceastã tehnolo-
gie.

Reporter: Ce tendinþe sunt în do-
meniu?

Daniel Vasile: Tendinþele pieþei
de HVAC-R se ghideazã dupã mai
mulþi parametri, printre care tehno-
logia, evoluþia pieþei de construcþii
ºi cerinþele clienþilor finali. Astfel, pe
segmentul aparatelor de aer condi-
þionat, funcþiile suplimentare ºi teh-
nologia ocupã primele poziþii în cri-
terile de alegere ale unui astfel de
echipament, în detrimental preþu-
lui. Acest lucru se datoreazã faptu-
lui cã, în prezent, clienþii sunt inte-
resaþi din ce în ce mai mult de mo-
dele smart, sustenabile ºi au aºtep-
tãri diferite de la un astfel de echi-
pament, în comparaþie cu anii tre-
cuþi.

Un alt trend pe care l-am observat
în ultimii ani pe piaþa de profil este
legat obiceiurile de achiziþie ale
clienþilor finali, ºi anume orientarea
preponderent cãtre cumpãrãturile
online. Pe lângã siguranþa ºi distan-
þarea fizicã pe care ni le asigurã me-
diul virtual, atât de necesare în mo-
mentul de faþã, achiziþiile online
simplificã mult procesul de cumpã-
rãturi, oferind posibilitatea de a
face achiziþii 24/7, livrarea produse-
lor la domiciliu, compararea flexibi-
lã ºi facilã a produselor, direct de pe
telefon sau laptop, ºi economia de
timp. Studiile recente aratã cã anul

trecut aproximativ 80% din achi-
ziþiile de aparate destinate uzului
casnic au fost realizate în online.

Calitatea aerului din interior este
o altã tendinþã pe care o observãm
pe piaþa localã. Ne petrecem peste
90% din timp în interior, iar aerul
din spaþiile închise poate fi mult
mai poluat decât cel din exterior,
datoritã particulelor fine precum
praful, alergenii sau bacteriile ºi
viruºii. Românii au început sã punã
accent pe aceste aspecte ºi inves-
tesc în purificatoare de aer, care
contribuie la eliminarea tuturor
acestor elemente dãunãtoare ºi
contribuie la asigurarea unui flux
constant de aer curat.

Noi tendinþe se observã ºi în piaþa
de încãlzire, unde pompele de cãl-
durã capãtã o cotã din ce în ce mai
mare. Daikin este unul dintre jucã-
torii principali în aceastã zonã,
având o gamã variatã de sisteme
care ating clasa de eficientã A+++.
Daikin este primul producãtor care
a lansat pompe de cãldurã cu
agent frigorific R32, unitatea exte-
rioarã putând funcþiona chiar ºi la
temperaturi de pânã la -25°C.

Centrala termicã rãmâne în conti-
nuare cel mai cãutat produs pentru
încãlzirea locuinþelelor din Româ-
nia. ªi în acest caz, clienþii sunt inte-
resaþi de tehnologii avansate care
sã le confere confort sporit ºi eco-
nomii la facturile de energie. Daikin
oferã cea mai micã centralã de pe
piaþã din punct de vedere al di-
mensiunilor, un produs destinat
atât proiectelor de înlocuire a echi-

pamentelor de generaþie mai ve-
che, cât ºi primelor instalãri, fiind
potrivit atât pentru apartamente,
cât ºi pentru case.

Reporter: Care sunt avantajele
aparatelor de aer condiþionat de la
DAIKIN?

Daniel Vasile: Daikin România
este promotor de noi tehnologii ºi
echipamente care sã rãspundã ne-
voilor clienþilor ºi direcþiilor globale
de responsabilitate faþã de mediu.
Modelele de aer condiþionat din
portofoliul nostru sunt caracteriza-
te printr-un grad ridicat de eficien-
tã energeticã, durabilitate, conecti-
vitate, care folosesc cele mai noi
tehnologii de filtrare ºi purificare a
aerului ºi care sunt sustenabile.

Reporter: Ce perspective are
piaþa de profil, în opinia dumnea-
voastrã?

Daniel Vasile: Estimãm cã seg-
mentul rezidenþial îºi va continua
trend-ul ascendent pe care îl are în
momentul de faþã, acest lucru da-
torându-se nevoii continue de
îmbunãtãþire ºi creºtere a gradului
de confort. Totodatã, mizãm ºi pe
construcþiile noi din zona de real
estate rezidenþial, luând în calcul
creºterea înregistratã în ultima pe-
rioadã.

În ceea ce priveºte zona comer-
cialã, probabil vom resimþi o înceti-
nire a ritmului alert în care intrase
industria construcþiilor înainte de
pandemia COVID-19, mai ales în
zona de office buildings ºi HoReCa.

Reporter: Care credeþi cã va fi
evoluþia cererii în aceastã varã în

Bucureºti, dupã lipsa de cãldurã din
aceastã iarnã?

Daniel Vasile: Am observat pe
segmentul rezidenþial, în ultima
vreme, o cerere crescutã pentru
echipamentele de aer condiþionat
care pot fi folosite atât pentru pen-
tru rãcire, cât ºi pentru încãlzire. Da-
toritã tehnologiei de ultimã gene-
raþie ºi a nivelului ridicat de eficien-
tã, unitãþile split pot fi folosite ºi pe
perioada iernii, clienþii începând sã
fie mai atenþi ºi la aceastã funcþie a
echipamentelor pe care le achizi-
þioneazã. Astfel, ne aºteptãm la o
cerere crescutã pe acest segment ºi
în perioadele cu temperaturi scãzu-
te din an, nu numai în sezonul cla-
sic din primãvarã-vara.

Reporter: Din ce zonã aveþi cea
mai mare cerere?

Daniel Vasile: Existã perioade ca-
racterizate de un vârf al vânzãrilor,
precum lunile din sezonul cald,
când cererea din sectorul reziden-
þial este în mod clar mai ridicatã.
Dar, pe durata întregului an, se rea-
lizeazã un echilibru în raport cu bu-
siness-ul aferent segmentului co-
mercial.

Reporter: Mulþumesc!
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