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Profesional despre ferestre

“Profiwindow” furnizeaza

p r cunostinte specifice si promoveaza
T R ‘ solutii inovatoare in domeniul
R * \u nda tamplariei. Este o noua revista de
SEditis ﬁ'i, W specialitate, distribuita gratuit.
' DORITI:
e sa fiti la curent cu tendintele in
domeniul tamplariei?

e sa faceti diferenta intre
produsele si tehnologia Dvs. si
produsele celorlalti?

e sa descoperiti solutii care ar
trebui sa fie aplicate

in compania dumneavoastra?
e sa stiti mai multe,
sa produceti mai bine,
sa vindeti mai mult?

i ‘ #

Informatizarea

in’tr&prinderﬁ ' Vizitati site-ul nostru si completati
formularul pentru un abonament

- nﬁﬁlﬁ gratuit. O sa primiti direct
Ferestrele in Fra e flecare noua editie a "Profiwindow"!

h -

= oo
ey momme www.aluplast.ro/profiwindow
A AR o B P i, P ~-~:~ e e e i P S o - -

Ati citit prima editie? Va rugam sa va exprimati parerea!

Daca articolele, subiectele sunt utile in munca Dvs. zilnica? Daca limbajul revistei, explicatiile proceselor si
tehnologiilor sunt suficient de clare? Daca desingul revistei si conceptele grafice sunt corespunzatoare?
Daca va place revista in ansamblul sau?

Ce putem schimba? Ce subiecte ar trebui mentionate in urmatoarele editii?

Scrieti-ne pe adresa de e-mail: profiwindow(daluplast.com.pl
Fiecare opinie este pentru noi foarte importanta.
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Inspiratie, educatie, explicatie.

Stimate Doamne, Stimati Domni,

cu drag si cu convingerea ca in editiile viitoare va vom furniza mult mai multe informatii interesante si practice, primiti de la noi primul numar al
revistei Profiwindows. Inspiratie, educatie, explicatie. Deci, pe scurt, recunoastem scopul care a condus la publicatia noastra. In "Profiwindow”
dorim s& va furnizam cunostinte competente, sd promovam solutii inovatoare in domeniul contructiilor, precum si procese de management

profesionist in companii.

Viitorul ar trebui sa apartina societatilor care sunt dispuse sa puna in practicd ideea de organizatii moderne, ceea ce inseamna cautarea de noi
posibilitati in a obtine rezultatele dorite siin a crea modele de gandire neconventionale. Pentru a contribui efectiv la dezvoltarea pe o piata tot mai
competitiva suntem nevoiti sa cautam in mod constant solutii inovatoare in diferite domenii ale afacerii, iar oamenii si cunostintele detinute de
catre acestia sunt o importantd sursa de avantaj concurential. Produsul de baza, care pentru multe companii il constituie ferestrele, ar trebui sa
fie insotit neconditionat de servicii suplimentare (montaj, intretinere], precum si produse complementare (rulouri, porti, ferestre de mansard3, etc).
Multe companii vad in cresterea exportului o sansa la dezvoltare. Constiente fiind de acest lucru trebuie s&-si elaboreze propria strategie si
procedura, sa gaseasca solutii specifice, sa identifice produsele care se bucurd de popularitate pe pietele straine. in aceasts editie va prezentam
mai multe astfel de solutii de sisteme neconventionale.

Va dorim o lectura placutad si inspiratoare

Redactia Profiwindow
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Marcajul CE

pas Cu pas, partea 1

Ordonanta Parlamentului European si a Consiliului UE nr 305/2011
(Construction Products Regulation - CPR] din 1 iulie 2013. Prezentul
regulament inlocuieste Regulamentul UE 89/106/CEE. Scopul acestuia
este de a defini conditiile de introducere pe piata sau de comercializare pe
o piata a produselor pentru constructii, precum si normele de aplicare a
marcajului CE pe aceste produse.

Produse pentru constructii inseamna orice pro-
dus sau set fabricat si introdus pe piatd pentru
instalare fixa in cladiri sau parti ale acestora, pro-
dus ce are un efect asupra performantei cladiri-
lor in privinta cerintelor fundamentale aplicabile
n constructii. Produsele, atat in ansamblu cat si
in parti separate, trebuie sa corespunda utilizarii
in conformitate cu destinatia acestora si tinand
cont de sdnatatea si siguranta persoanelor care
au contact cu acestea pe tot parcursul ciclului lor
de viata. La o intretinere normalg, ele trebuie sa
indeplineascd aceste cerinte fundamentale apli-
cabile pentru constructii pe o durata de utilizare
rezonabild din punct de vedere economic.

REZISTENTA MECANICA

S| STABILITATEA

Produsele pentru constructii trebuie sa fie proiec-

tate si executate astfel incat sarcina care ar putea

actiona Tn timpul constructiei si utilizarii nu ar
putea provoca:

+ préabusirea intregii lucrari sau a unei parti a
acesteia;

+ deformarea intr-o proportie inadmisibild;

+ deteriorarea altor parti ale lucrarii, instalatii-
lor sau a dotarilor ca urmare a unor deformari
importante ale elementelor de sustinere;

+ deteriordri rezultate din evenimente acciden-

tale disproportionate fata de cauza lor initiala.

SIGURANTA iN CAZ DE INCENDIU

Lucrarea trebuie sa fie proiectata si construita in

asa fel incét, In caz de incendiu:

+ stabilitatea elementelor de sustinere a lucrarii
sa poata fi stabilita pe o perioada determinata;

+ aparitia si propagarea focului si a fumului in
interiorul lucrarii sa fie limitate;

+ extinderea focului catre lucrarile Tnvecinate sa
fie limitata;
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accidenteze sau s3 li se poatd da ajutor intr-un
alt mod;
+ sa fie luata in considerare siguranta echipelor

de prim ajutor.

IGIENA, SANATATE
SI PROTECTIA MEDIULUI
Lucrarea trebuie proiectata si construita in asa fel
incat in timpul constructiei, utilizarii sau demola-
rii sa nu constituie o amenintare pentru igiena si
sanatatea ocupantilor sau a vecinilor. De aseme-
nea, aceasta nu trebuie sa exercite pe parcursul
intregului ciclu de viatd un impact decisiv asupra
mediului si climei, Tn special Tn urma:

+ unor emanatii de gaze toxice;

+ emisiei de substante periculoase, compusi or-
ganici volatili, gaze sau particule periculoase
ininteriorul si exteriorul unei cladiri;

+ emisiei de radiatii periculoase;

+ eliberarii unor substante periculoase in apa
subterand, apa de mare, apa de suprafata sau

n sol;

+ eliberarii in apa potabild a substantelor peri-
culoase sau a substantelor care au un impact
negativ asupra apei potabile;

+ defectelor de evacuare a apelor, emisiei gaze-
lor sau eliminarea necorespunzatoare a dese-
urilor solide sau lichide;

+ prezentei umiditatii in anumite parti ale lucra-
rii sau in suprafetele interioare ale lucrarii.

SIGURANTA UTILIZARII SI ACCESIBILI-
TATEA iN CLADIRI

Lucrarea trebuie proiectata si construita in asa fel
incat utilizarea sau functionarea ei sa nu prezinte
riscuri inacceptabile de accidente sau deteriorari
cum ar fi prabusirile, caderile, socurile, arderile,
electrocutarile, rénirile In urma unor explozii sau
spargeri, pe parcursul functiondrii sau al utiliza-
rii. in special lucrarile de constructie trebuie s
fie proiectate si construite ludnd in considerare
accesibilitatea pentru persoanele cu handicap si
utilizarea lor de catre aceste persoane.

PROTECTIA LA ZGOMOT

Lucrarea trebuie proiectata si construita in asa fel
incat zgomotul perceput de catre ocupanti sau de
catre persoane aflate Tn apropiere sa fie mentinut
la un nivel la care sa nu fie periclitatd sanatatea
acestora, sa le permita somnul, odihna si lucrul in
conditii satisfacatoare.

ECONOMIA DE ENERGIE

SI11ZOLAREA TERMICA

Lucrarea, precum si instalatiile de Tncalzire, de
racire si de aerisire trebuie astfel proiectate si
construite, Tncat consumul de energie necesar
pentru utilizarea lucrarii sa fie moderat, avand in
vedere conditiile climatice locale, farad sa se aduca
atingere confortului termic al ocupantilor. Lucra-
rile de constructie trebuie sa fie la fel de eficiente



energetic si sa consume cat mai putind energie in
timpul constructiei si al demolarii.

UTILIZAREA DURABILA A RESURSELOR

NATURALE

+ re-utilizarea sau reciclarea materialelor sau a
partilor componente dupa demolare;

+ durabilitatea elementelor;

+ utilizarea in constructii a unor materii prime si
secundare compatibile cu mediul.

CARACTERISTICILE ESENTIALE ALE
PRODUSELOR DE CONSTRUCTII

Acestea sunt definite Tn specificatiile tehnice ar-
monizate, care in cazul ferestrelor si usilor sunt
reprezentate de standardul EN 14351-1 + A1.
Odata cu introducerea produsului pe piata, produ-
catorul intocmeste o declaratie de performanta a
utilizarii, care declara nivelurile corespunzatoare
sau clasele de performanta ale produsului in ceea
ce priveste caracteristicile esentiale cuprinse in
specificatiile tehnice armonizate.

Caracteristicile esentiale (caracteristici de per-
formanta) pentru ferestre, asa cum sunt preva-
zute in EN 14351-1 + A1 Ferestre si usi. Norma
produsului, caracteristicile de exploatare. Partea
1: Ferestre si usi exterioare, rezistenta la foc si /
sau fum:

Etanseitatea prevede capacitatea probei de ana-
lizd, Tnchisa si fixata, la patrunderea apei in con-
ditiile de testare, n functie de presiune (Pmax =
limita de etansare). Patrunderea apei reprezinta
umezirea interioara a suprafetei de analiza sau a
elementelor prevazute pentru umezire, ca urmare
a patrunderii apei din suprafata exterioara anali-
zei spre suprafata interioara. Limita de etanseita-
te este presiunea maxima a analizei Pmax, Tn ca-
zuln care conditiile de proba raman nemodificate
o perioada specificata. Etanseitatea se clasifica in
conformitate cu EN 12208, conform cu tabelul de
mai jos:

Metoda A se potriveste pentru produsele care
sunt complet expuse la conditiile climatice.
Metoda B se potriveste pentru produsele semi-in-
chise.

De exemplu denumirea ,,E 750" reprezinta valoa-
rea maxima a presiunii de incercare, peste 600Pa
in metoda A, la care fereastra mentine o etansei-

tate timp de 5 min.

SUBSTANTELE PERICULOASE
Producatorul trebuie sa specifice pe produs care
sunt materialele ce fac obiectul unor emisii sau
emanatii in timpul unei utilizari normale si care
sunt cazurile In care emisia sau emanatia in me-
diu sunt potential periculoase pentru igiena sau
sanatate. Producatorul ar trebui sa precizeze
continutul si sa depund o declaratie corespun-
zatoare Tn conformitate cu cerintele legislative in
vigoare in tara de utilizare.
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Tabelul 1. Clasificarea privind impermeabilizarea conform normei EN 12208

Presiune de Clasificare .
incercare Necesitati
Pmax [Pal* Metoda A Metoda B
- 0,0 0,0 lipsd necesitai
0 1A 1B actiunea apei timp de 15 minute
50 2A 2B clasa 1 + 5min
100 3A 3B clasa 2 + 5min
150 4A 4B clasa 3 + bmin
200 5A 5B clasa 4 + bmin
250 6A 6B clasa 5 + bmin
300 7A 7B clasa 6 + 5min
450 8A - clasa 7 + 5min
600 9A - clasa 8 + bmin
~600 Exxx } mai mult de 60022 h:zstg r1:iqei§érei etape trebuie
* Dupd 15 min, la o presiune O si dupad 5 min, la etapele ulterioare.

REZISTENTA LA VANT

Aceastd proprietate descrie comportamentul si

rezistenta ferestrei complet echipate la sarcinile

exterioare cauzate de vant. Procedura de incerca-

re descrisa Tn standardul EN 12211 se referd la

urmdtoarele aspecte:

+ m3surarea deflexiei la ferestre / usi la presiu-
nea de Tncercare P1

+ testul la o presiune pulsativa P2, la 50 cicluri,
pentru evaluarea performatei in conditii de
vant

+ presiunea P3 aplicata pentru evaluarea sigu-
rantei analizei testate Tn conditii extreme.

intre valorile P1, P2 si P3 apar urmitoarele de-

pendente:

P1=P1;P2=0,5*P1; P3 = 1,5*P1

Clasificarea rezistentei la presiunea vantului se
efectueaza in conformitate cu EN 12210.

De exemplu: Rezistenta la presiunea vantului Ca.
.C" inseamnd s#geata (<1/300), partea cea mai
deformatd a cadrului, dupa exercitarea unei valori
de presiune de control P1, clasificata in tabelul 1.
Clasa .4" inseamna, conform cu tabelul 2, presi-
unea maxima de control, la care sageata indepli-
neste conditia (<1/300).

CAPACITATEA PORTANTA A DISPOZITI-
VELOR DE SIGURANTA

Conform instructiunilor emise de producator,
dispozitivele de sigurantad (de exemplu: cérlige,
opritori si echipamente de fixare) trebuie s3 poat3
mentine cerceveaua usii sau a ferestrei in acelasi
punct timp de 60 de secunde, atunci cand asupra
acesteia actioneaza in mod nefavorabil (de exem-
plu pozitia, directia) sarcina 350N. Aceast3 rezis-
tenta este demonstratad cu ajutorul cercetarilor

efectuate Tn conformitate cu EN 14609 sau PN EN

948 sau cu ajutorul calculelor.

PROPRIETATI ACUSTICE

Factorul de izolare fonica Tn cazul elementelor de
inchidere, ca de exemplu ferestre, pereti, etc. este
exprimat in dB si determind valoarea de reducere
a zgomotului, a carui sursa se afla in afara spa-
tiului Tnchis. Cu cat valoarea factorului este mai
mare, cu atat este mai buna izolarea elementului
de inchidere.

Tabelul 2. Clasificarea privind incarca-
rea cu vant

Presiunea vantului
Presiunea vantu- n [Pal
lui Clasa

PL | P2x [ P3
0 Nu se executa
1 400 200 600
2 800 400 | 1200
3 1200 600 | 1800
4 1600 800 | 2400
5) 2000 1000 | 3000
Exxxx ** XXXX
* Presiunea repetata de 50 de ori
** Proba de analiza sub presiunea vantului cla-
sa b, clasificatd ca Exxxx, unde xxxx — presiunea
reald de Tncercare P1 (de ex. 2350)

Tabelul 3.
Clasa Sageata
A < 1/150
B < 1/200
C < 1/300

#1 | profiwindow
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Avand Tn vedere faptul cd parametrii fonici sunt
determinati pe baza unei scari logaritmice, se
presupune cd reducerea zgomotului cu 10 dB Tn-
seamnd o reducere reala de aproximativ 50%.
Conform EN 14351-1 proprietdtile acustice trebu-
ie Tnregistrate utilizand valorile:

+
+

indicatorul ponderat de izolare fonica - Rw,
indicele spectral adaptiv pentru un sunet de
frecventa joasa si medie - Ctr,

+ indicele spectral adaptiv pentru sunetele de

frecventa medie si mare - C.
nscrisul corect ar trebui s3 arate astfel:
R,(C;C)

Daca sursa de zgomot este reprezentata de:

+ surse de zgomot ontologice (vorbire, muzic3,
radio, TV),

jocul copiilor,

traficul feroviar cu vitezd medie si mare,
traficul de pe autostrada > 80 km/h,

avioane in imediata apropiere,

+ 4+ + + +

instalatiile industriale care emit in principal
zgomot de frecventa medie si ridicata,
se aplica indicatorul R,, =R, + C.

Daca sursa de zgomot este reprezentata de:
traficul urban,

traficul feroviar la viteze mici,

elicoptere

avioane la distanta,

muzica de discoteca,

+ o+ o+ + o+

instalatiile industriale care emit in principal
zgomot de frecventd joasd si Tnaltd,
se aplica indicatorulde R, =R, + C, .

Izolarea fonicd R, (C; C, ) a ferestrelor este deter-

minata cu ajutorul:

+ cercetérilor

sau

+ valorilor tabelare conform cu anexa B a nor-
mei EN 14351-1+A1

Valoarea de izolare fonica Rw > 39 dB lub RA2 =

Varianta prescurtata a tabelului F.1

Rw + Ctr > 35 dB trebuie s3 fie determinata pe
baza cercetarilor.

IZOLARE TERMICA

Coeficientul de izolare termicd U este exprimat in
W/m2K si este definit ca fiind cantitatea de caldura
transferatd in decurs de o ord pe Tm? suprafata
plan3 (de exemplu ferestre, pereti, etc), la o di-
ferenta de temperatura a aerului pe ambele parti
linterior/exterior]) de 1K (1 ° C). In principiu, exista
3 tipuri de transfer (de schimb) de caldura:

izolare termica.

Existd mai multe tipuri ale coeficientului de

transfer termic U:

+ Uf, unde .f" provine din engleza: .frame"= ca-
dru, sauvaloarea ,U" reprezinta combinatia de
toc - cercevea - profilul ferestrei.

+ Ug, unde .g" provine din engleza: ,glass"=-
geam, deci valoarea ,U” a geamului.
+ Uw, unde .w" provine din engleza: .win-

dow"=fereastra, deci este valoarea ,U" a fe-
restrei.

vand in vedere faptul ca parametrii fonici sunt

determinati pe baza unei scari logaritmice,
se presupune ca reducerea zgomotului cu 10 dB
nseamna o reducere reala de aproximativ 50%.

+ Transferul caldurii - procesul de schimb de
caldura intre corpuri de temperaturi diferite
care raman n contact direct. Acesta implica
transferul de energie cinetica a miscarii ale-
atoare a moleculelor, in urma rezultatului de
ciocnire; este procesul care conduce la egali-
zarea temperaturii intre corpuri.

Caldura radianta este radiatia pe care o emite
un corp ce are o temperatura mai mare de-
cat zero absolut. Aceasta radiatie este o unda
electromagnetica cu un spectru de frecventa
specifica.

Convectia - este procesul de transfer de cal-
dura datorat miscarii macroscopice a materiei
in volumul oricarei substante, cum ar fi aerul,
apa, nisipul, etc.

Deoarece la determinarea coeficientului trans-
ferului de caldura existd mai multe forme ale
acestuia, transferul este determinat cumulativ ca

+ UD, unde ..D" provine din englez&: ,door"=usa,
deci descrie valoarea ,U” a usii exterioare.
Valoarea Uw/UD poate fi determinat3 folosind ur-

matoarele metode:

+ Pentru ferestrele si usile standard pe baza
valorii tabelare, conform cu EN ISO 10077-1:
2002, Tabelul F.1., pdstrand urmatoarele limi-
tari:

e fereastra cu o singura cercevea

e cu o pozitie verticala

e cu dimensiuni de 1230mm x 1480mm

e rama avand suprafata egald cu 20% - 30%
din suprafata totald a ferestrei

e cugeam: Ug > 2,1 - geam simplu, Ug < 2,0 -
geam cu emisivitate redusa

e cadrul: Uf = 7,0 - metalic, fara izolare termi-
ca, 2,2 < Uf £ 3,8 - metalic cuizolare termica,
Uf < 2,0 - din lemn sau PVC

® Cu cercevea

Valoarea U,
Tipul geamului Ug [W/(m2*K)]

0,8 1,0 1,1 1,2 1,3 1,4 1,5 2,0

1,2 1,3 1,3 1,4 1,4 1,5 1,5 1,5 1,6

1,1 1,2 1,3 1,3 1,3 1,4 1,4 1,4 1,6

Triplu 1,0 1,1 1,2 1,3 1,3 1,3 1,3 1,4 1,5

0,9 1,1 1,1 1,2 1,2 1,2 1,2 1,3 1,4

0,8 1 1,1 1,1 1,1 1,2 1,2 1,2 1,4

profiwindow | #1



Varianta prescurtata a tabelului C.2
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Di - Valoarea coeficientului de izolare Ug
] . « imensiuni
Tip geam Geam Emisie normala [mmi
Aer Argon Kripton SF6 Xenon
4-6-4 2,5 2,1 1,5 2,0 1,2
Geam dublu Un geam tratat <0,05 4-12-4 1,7 1,3 1,1 2,1 1,2
4-20-4 1,5 1,2 1,2 2,2 1,2
4-6-4-6-4 1,6 1,2 0,9 1,1 0,7
Geam triplu Doua geamuri tratate <0,05
4-8-4-8-4 1,3 1,0 0,7 1,1 0,5

+ Valoarea U pentru ferestrele care nu cores-
pund acestor restrictii poate fi determinata cu
ajutorul calculelor, utilizand totodata normele
EN ISO 10077-1 si EN ISO 10077-2

sau

+ Cu ajutorul cercetdrilor prin metoda incintei
izolatoare utilizdnd normele EN 1SO 12567-1
sau EN IS0 12567-2.

Trebuie remarcat ca valorile Uw/UD pot fi diferite,

n functie de metoda utilizata pentru stabilirea lor.

La determinarea U din tabele exista un coeficient

de siguranta. Se presupune ca valoarea coeficien-

tului de transfer termic Uw/UD specificata in ta-
bele este mai mare decat cea care a fost calculata

cu formula.

DETERMINAREA VALORII
BAZA TABELULUI

Valoarea Ug se citeste din tabel C.2, norma EN
IS0 10077-1.

Valoarea cerutd Uf este specificata de aluplast. Pe

UW/UD PE

baza acestor date poate fi cititd valoarea Uw din
tabel F.1-4 conform normei EN ISO 10077-1.

DETERMINAREA VALORII
BAZA CALCULELOR

Determinarea valorii

UW/UD PE
coeficientului termic al
ferestrelor si usilor exterioare UD/Uw pe baza
calculelor efectuate in conformitate cu EN 1SO
10077-1.

Pentru a calcula valoarea Uw/UD se utilizeaza ur-
matoarea formula:

SUFsAf+SUgeAg+SWeL
A

E,/D=

unde:

Uf - coeficientul termic al ramei, W/[m#*K)

Ug - coeficientul mediu de transfer de caldura al
geamului, W/(m?**K)

W - coeficientul liniar termic de transfer al cal-

durii din punte n intersectia geamului cu cadrul

ferestrei, W/[m*K)

Af - suprafata cadrului cu coeficient Uf, m?

Ag - suprafata geamului, m?

L - lungimea liniara a puntii pe intersectia gea-
mului cu cadrul, m

A - suprafata totala a ferestrei, m?

PROPRIETATI LEGATE DE RADIATIE

Acestea depind numai de parametrii tehnici ai
geamului termoizolant si sunt determinate de ca-
tre producatorii lor, in conformitate cu EN 410, EN
13363-1 sau EN 13363-2. Coeficientul de radiatie
solard "g" este un parametru care indica ce par-
te a energiei solare radiate care cade la un unghi
apropiat de 90 de grade este transmisa prin geam
n interiorul Tncaperii. Coeficientul de transfer de
energie "g" este specificat ca valoare procentuala
sau zecimald. Cu cat este mai mare valoarea pro-
centuala sau zecimala din totalul energiei transmi-
se factorului "g", cu atdt mai mari sunt castigurile
de energie in interiorul camerei. Coeficientul de
transmisie a luminii "Lt" descrie raportul dintre
cantitatea de lumina solara care ajunge la gea-
mul termoizolant si cantitatea de lumina care este

transmisa prin ea. Aceasta proprietate este expri-
mata procentual. Cu cat este mai mare procentul
de lumin3 transferatd, cu atat camera este mai

luminoasa.

PERMEABILITATEA LA AER

Aceasta este reprezentata de volumul de aer n-
tr-o probdinchisa si fixatd, supusa presiunii de in-
cercare. Clasificarea permeabilitatii la aer se face
conform standardului EN 12207 si se bazeaza pe
o comparatie a permeabilitatii aerului de proba
cercetat cu suprafata totald si de permeabilitatea
aerului in comparatie cu lungimea liniei de con-
tact. In cazul clasificarii conform permeabilitatii
raportat la suprafata totala, rezultatul este expri-
mat in m®/h*m?. Intervalul este definit ca si clasa
de permeabilitate la aer raportat la suprafata to-
tald. In cazul clasificarii conform permeabilitatii
raportat la lungimea liniei de contact, rezultatul
este exprimat in m3/h*m. Intervalul claselor este
definit ca si clasa de permeabilitate a aerului, re-
lativ la lungimea totald a liniei de contact. Carac-
teristicile esentiale mentionate mai sus trebuie sa
fie mentionate in Declaratia de Performanta. ¢

Tabel 4. Clasificarea permeabilitatii la aer

Permeabilitate la aer la 100 Pa
cu privire la . -
Presiunea maxima
Clasa tru proba [Pa]
Suprafata totala lungimea liniei de contact pentru p
[m3/(h*m2)] [m3/(h*m)]
0 Nu se executa
1 50 12,50 150
2 27 6,75 300
3 9 2,25 600
4 3 0,75 600
Informatie: "Permeabilitatea la aer: 4" inseamna cd la suprafata totala a ferestrelor si usilor exterioare si
la presiunea maxima de 600 Pa, in timp de o ora este transmis un volum de 3ms3 de aer pe o suprafa-
td totala de 0,75m?, prin rosturi de conectare.
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Evolutie

sau revolutie?

Produsele inovatoare au un lucru in comun, si

anume ca la inceput trezesc de multe ori unele
suspiciuni, uneori sunt percepute gresit,
mai ales daca acestea sunt mai scumpe
decat produsele standard. Pe de alta
parte exista un grup mic de persoane sau
companii, care in aceasta inovare cauta
oportunitatea de a obtine profituri mai

mari.

Forta si brand-ul pozitionat Tn mod corespun-
zator si vanzarea produsului unic oferd o sansa
pentru a obtine un pret adecvat valorii oferite.
Foarte des, In ceea ce priveste produsele inova-
toare, exista o abordare dominanta de genul: mai
avem timp, mai asteptdm pana cand produsele
vor fi introduse de catre altcineva, mai asteptam
pana cand se va forma o piata suficient de mare.
Observand schimbarile tot mai rapide de pe pia-
ta, analizand comportamentul liderilor pe pia-
ta si modificdrile propuse in legislatie, aceasta
abordare poate fi un pic riscanta. Daca nu vrem

sa fim surprinsi de schimbari bruste pe piata,

.!

Fig. 2 Tehnologia lipirii geamurilor,-bon-
ding inside” aduce multe avantaje
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sau fortati sa ludm anumite masuri, trebuie sa
constinentizam Tn ce consta forta noastra in mo-
mentul prezent, ce activitdti trebuie sa intreprin-
dem pentru a mentine sau pentru a imbunatati
pozitia noastra in viitor.

Activitatile Tn directia reducerii in legislatia tehni-
co-constructiva a valorii coeficientului de transfer
termic al ferestrelor, probele privind introducerea
pentru ferestre a claselor energetice, anunturi pri-
vind finantarea persoanelor care investesc in so-
lutii ce sporesc eficienta energetica a cladirilor si
la sfarsit, perspectiva de a implini cererile expuse
pentru cladirile cu consum de energie egal cu zero
ne forteaza sa cautam acum solutii tehnice care
permit competitivitatea in mod eficient in acest do-
meniu n viitorul apropiat.

Tmbunitatirile tehnologice constante ce se realizea-
za in fata ochilor nostri fac sa avem tot mai multe
solutii posibile de aplicat. Dar nu intotdeauna so-
lutiile evidente sunt si cele mai bune. In mod con-
secvent de cativa ani promovam solutii inovatoare
cum sunt sistemele energeto, indicand beneficiile
care pot fi aduse de acestea. in ultima vreme re-
marcam un interes mai mare fata de aceste siste-
me, atat din partea producatorilor si a vanzatorilor,
cat si a investitorilor. Observam, totusi, ca adeseori
unele chestiuni sunt confundate si nu toate avan-
tajele sunt argumentate in mod corespunzétor. Din
aceasta cauza dorim sa prezentam mai jos raspun-
surile la intrebarile frecvente referitoare la siste-

mele energeto.

Wl Fig. 7 energeto 8000 .foam inside”

CE ESTE ENERGETO0?

Sistemele de ferestre energeto reprezintd o noud
directie in gandire cu privire la eficienta energetica
a ferestrelor, directionatd spre eliminarea armatu-
rii de otel, ceea ce conduce la un rezultat mai bun

in domeniul termic. intr-un cuvant, acest sistem

este complet bazat pe materiale plastice. Acest

concept se bazeaza pe urmatoarele ipoteze:

+ Eliminarea completa a armaturii de otel utiliza-
td pand acum in cazul profilelor din PVC si in-
locuirea ei cu insertii compozite cu un amestec
din fibra de sticla ..powerdurinside”

+ Utilizarea geamului in tehnologia "bondingin-
side” (utilizarea tehnicii de lipire a geamului)
pentru a atinge parametrii statici si termici ai
ferestrei.

+ Posibilitatea de a obtine in continuare o imbu-
natatire termica prin introducerea optionald a
unei spume poliuretanice speciale in camerele
profilului din tehnologia “foaminside™

CE ESTE ,,BONDINGINSIDE”?
Ideea tehnologiei .bondinginside” se bazeazad pe
modificarea regulii de constructie, geamul devine
n acest caz un element constructiv al ferestrei.

Prin lipirea foii de geam cu adeziv la profilul din
PVC, o parte importantd a incarcarii statice se
transfera asupra geamului, care prezinta o rezis-
tentd ridicata la curbare in comparatie cu profilul
de cercevea, stabilizand astfel fereastra. Adezivul

aplicat pe suprafata de contact a geamului cu rama



face ca in fiecare moment suprafata de
geam sa se sprijine uniform pe rama.
Acesta este un fenomen benefic pentru
egalizarea tensiunilor create in pachetul
de geam si stabileste si mentine in limi-
tele admise sensibilitatea la deformari
sub influenta fenomenelor atmosferice
externe si a sarcinilor de exploatare.

CARE SUNT AVANTAJELE
GEAMULUI LIPIT?
Fara indoiala, cea mai importan-
ta caracteristica a sistemelor de
ferestre energeto® este coefici-
entul de izolare termicad scazut,
nsa tehnologiile utilizate pentru
aceste produse aduc o serie in-
treaga de beneficii suplimentare,

printre care pot fi mentionate:
+ Riscul
geamului. Prin distribuirea unifor-

redus al spargerii
ma a tensiunilor pe tot perimetrul ferestrei se
elimina fenomenul tensiunii punctuale care are
loc Tn cazul utilizarii pieselor de calare pentru
geam si in acelasi timp reducerea cazurilor de
spargere a geamului Tn timpul transportului,
montarii si al utilizarii ulterioare. In cazul folo-
sirii acestei tehnologii se reduc, de asemenea
tensiunile punctuale Tn colturi, ceea ce reduce
sensibilitatea lor la crapaturi.

Stabilitatea ridicata a ferestrei. Datorita con-
tactului continuu al sticlei cu cerceveaua se
reduce riscul de curburd, indoire si de lasare
a cercevelei si se prelungeste astfel durata de
exploatare a cercevelelor fara a fi nevoie de re-
glajul acestora.

Datorita contactului continuu al sticlei cu cer-
ceveaua izolarea acustica este mai buna, gea-
mul nu se comporta ca o membrana vibratoare.
Rezistenta mai buna la efractie - nu exista po-
sibilitatea indepartarii geamului din cercevea
datorita adezivului de pe contur.

Proprietati de izolare termica mai bune. Apli-
carea sticlei in cercevea ajutd de asemenea la
reducerea valorii puntii termice formate la im-
binarea dintre sticlad si profil, care oferd o pro-
tectie mai buna impotriva formarii punctului de
roud pe marginea sticlei si actioneaza asupra
reducerii coeficientului de transfer termic al
ferestrei.

Suprafetele de sticla mai mari. in cazul acelo-
rasi dimensiuni de fereastra suprafata sticlei
este mai mare si prin urmare lumina naturald
aduce un profit de caldura.

Reducerea greutatii ramei prin eliminarea ote-
Llului. Aceasta presupune un confort mai ridicat
n prelucrare atat in cazul producerii ferestrelor
cat si la montajul acestora pe santier. Greutatea
redusa a ferestrei conduce automat la o redu-
cere a costurilor de transport.

FERESTRE FARA OTEL? CE PRIMIM

iN SCHIMB SI CUM ESTE AFECTATA
STATICA

Armatura din otel n interiorul profilelor formea-
za un pod termic, datorita conductibilitatii termice
ridicate. in profilele energeto insertiile compozite
de fibra de sticld Ultradur® High Speed elaborate
n colaborare cu BASF inlocuiesc armatura de otel
utilizata in ramele conventionale din PVC si asigura
proprietati de izolare termica mai bune, pastrand
aceleasi proprietati mecanice ale ferestrei. Feres-
trele din profile intarite .powerdurinside” pot fi
executate la aceleasi dimensiuni ca si cele cu pro-
file armate cu otel.

, FERESTRELE CALDE” TREBUIE SA FIE
GRELE?

Subiectul privind greutatea ferestrelor a fost pana
acum suficient dezbatut iar n ultima vreme a inceput
s3 fie adus in discutie din ce in ce mai des. in cazul
ferestrelor energeto, greutatea lor mai mica este evi-
denta datorita lipsei elementelor din otel. Acest lucru
trebuie privit si din alt punct de vedere. Prioritatea a
fost si este in continuare urmarirea reducerii coefici-
entului termic. Cea mai simpla modalitate de a obti-

SN - S—

Fig. 3 Tehnologia ,,power inside” permite eliminarea
armaturilor de otel siimbunatateste termoizolarea
profilelor

istemele de ferestre energeto reprezinta o noua

directie in gandire cu privire la eficienta energetica
a ferestrelor, directionata spre eliminarea armaturii
de otel utilizate anterior in profile, ceea ce duce la un
rezultat mai bun domeniul termic.

ne cele mai bune proprietati termice ale ferestrelor
este utilizarea pachetelor de geam din ce in ce mai
calde. Foarte des in profilele standard sunt montate
pachete de trei geamuri cu un coeficient Ug=0,6 W/
m?K sau Ug=0,5 W/m?K. Acesta permite Tmbunatati-
rea proprietatilor termice ale ferestrelor dar pe de
alta parte duce la cresterea semnificativa a greutatii
lor. In aceste situatii de multe ori se folosesc profile
mai late si mai grele cu adancimea constructivd de
peste 90 mm. Greutatea mai mare inseamna pe de
o parte o sarcina pentru persoanele care raspund
de productie si montaj, pe de alta parte cresterea
costurilor de transport si la sfarsit problemele de
exploatare intalnite destul de des n cazul ferestrelor
mari si grele. Sistemele energeto, spre deosebire de
solutiile standard cu parametri Uf=1,1-1,4 W/m?K, se
caracterizeaza printr-un coeficient de transfer ter-
mic Uf=0,94-1,0 W/m?K. De aceea, de foarte multe ori
pentru a obtine un coeficient termic mai mic, de ex.
la un proiect, trebuie folosit un geam standard cu co-
eficient de Ug=0,7 - 1,0 W/m?K, avand in acelasi timp
o greutate mai mica.

Acest lucru are influenta si asupra greutatii cons-

tructiei fara a afecta In mod negativ proprietatile
sale termice.

DACA AVEM GEAMURI CALDE OARE
PROFILUL ESTE ATAT DE IMPORTANT?
Trucul consta in a echilibra parametrii relevanti
atat pentru geamuri cat si pentru profile, pentru
a obtine rezultate optime. Pe l&nga greutatea fe-
restrelor, In mesajele publicitare apare sugestia
maximizarii suprafetelor de geam. imbunatitirea
proprietatilor termice ale ferestrelor este adesea
obtinuta prin utilizarea profilelor calde, dar si a
celor mai masive si mai late. In special in cazul
schimbarii ferestrelor, acest lucru poate duce la
micsorarea suprafetei de sticla. Eliminarea arma-
turilor din otel ofera si posibilitatea proiectarii unor
profile cu latimi vizibile mai mici. Datoritd acestui
fapt la aceleasi dimensiuni de fereastra suprafata
geamului este mai mare, ceea ce permite patrun-
derea mai bund a luminii in interior si castigul de
energie termica.

in sistemele energeto latimea vizibild a pachetului
toc-cercevea, ajunge pana la 107 mm, iar datorita®
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» tehnologiei ..bondinginside” in cazul cazul sistemului
Ideal 4000 se poate ajunge pana la 102mm. Dupa cum
se poate observa profilul joaca un rol foarte important,
reducand pierderile de energie si imbunatatind propri-
etatile geamurilor.

SISTEMELE ENERGETO PERMIT INDE-
PLINIREA CERINTELOR RC2?

Foarte des apar intrebari precum: daca lipsa arma-
turilor din otel nu influenteaza in mod negativ posibi-
litatea de a construi ferestre cu rezistenta la efractie
mai ridicatd. Tehnologia de lipire a geamului bondin-
ginside® faciliteaza indeplinirea cerintelor din clasa
de rezistentd la efractie RC2 (WK2). Tn constructia
ramelor energeto se afld un perete suplimentar pen-
tru montarea placutelor WK2. Tn interiorul tocului se
afld ranforsarile din fibra de sticla; suruburile pentru
prinderea balamalelor patrund si se fixeaza in aceste
ranforsari. In cazul ferestrelor clasice, este posibil

Fig.4 Eliminarea armdturilor de otel permite proiectarea profilelor mai suple, marind astfel suprafata de geam

ca unul dintre suruburile de fixare a balamalei sa nu
patrunda armatura de otel din cauza dimensiunii mai
mici a acesteia. Combinarea profilelor din . power-
durinside” a fost verificata cu succes impreuna cu cei
mai importanti producatori de armaturi.

DE CE ENERGETO DACA POT OBTINE O
PERFORMANTA BUNA PENTRU FEREAS-
TRA DE REFERINTA?

C&utand posibilitati de comparatie obiectivd a fe-
restrelor a devenit o practicd obisnuita folosirea
termenului de fereastra de referintd 1230x1480
mm (trebuie s3 fiti atenti ca in fiecare caz fereastra
sa aib3 aceeasi dimensiune), pentru care se decla-
ra , de ex. proprietati termice. La fel ca si in cazul
descris mai sus privind greutatea ferestrelor, foar-
te des imbunatatirea proprietatilor termice se obti-
ne inclusiv prin aplicarea geamurilor mai calde. in
practica insa, mult mai frecvent decét cu ferestrele

Prin eliminarea armaturilor de otel se ofera
posibilitatea proiectarii unor profile mai inguste
decat pana in prezent. Datorita acestui fapt, la
aceleasi dimensiuni de fereastra suprafata geamului
este mai mare, ceea ce permite un flux mai mare de
lumina naturala si un castig de energie termica.
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de referinta avem de a face cu constructii mai com-
plexe. De exemplu: in cazul ferestrelor cu mai mul-
te cercevele si cu elemente intermediare situatia
este diferita fata de cazul ferestrelor de dimensiuni
mici. Si Tn aceste situatii este necesara folosirea
profilelor cu proprietati termice mai bune. Si aici
dorim sa subliniem din nou c3 sistemele energeto
n versiunea standard cu adancimea de 70mm ob-
tin coeficientul de transfer termic Uf=1,0 W/m?K.

DEOSEBESTE-TE!

Tn final merita mentionat inca un atu foarte impor-
tant, cum ar fi cel al produsului unic. Ce inseamna
aceasta? Dupa ani de vanzare a ferestrelor pe baza
numarului de camere din profile si de adancimea
lor constructivd, multi dintre vanzatori au pierdut
atuul ,,produsului unic”. Clientii au fost educati
in asa fel incat au putut intr-un fel foarte usor
compara ferestrele cu trei, cinci, sase camere si
neprimind nicio informatie suplimentard alegeau
cel mai des ceea ce era mai ieftin. In acelasi timp
rolul vanzatorului il reprezintd cunoasterea cerin-
telor clientilor si apoi, pe baza parametrilor com-
ponentelor si proprietatilor ferestrelor prezentarea
avantajelor care apar dupa o solutie concreta. Tot
mai dificil este sa creezi un avantaj si sa-1 ,,incanti”
pe client cu oferta produsului standard, oferit de
majoritatea firmelor care actioneaza pe piatd. Din
aceasta cauza apare nevoia unei deosebiri vizibile
pe un timp indelungat in activitatile unor produca-
tori de ferestre. Fara indoiala energeto deschide
perespective noi si o diversitate in oferta sa. 0



Profile

suplimentare
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Majoritatea sistemelor de profile din PVC includ o gama larga de profile
suplimentare, printre care o multitudine de profile de extensie.

Aluplast ofera o gama larga de astfel de profile, cu
inaltimisilatimidiferiteadaptate pentrufiecaresis-
tem. Din pacate acestora nu li se acorda impor-
tanta cuvenitd nici de catre producatorii de feres-
tre, nici de catre montatori. Cei mai multi dintre
acestia considera ca cea mai importanta este
fereastra in sine, nu si celelalte elemente care
pot asigura un montaj optim. in continuare vom
incerca sd prezentam cateva exemple de utilizare
a acestor profile .folositoare”.

Montarea usilor de intrare sau de balcon

Deseori montarea usilor de intrare si a celor de
balcon se realizeazd Tnainte de executia izolatiei si
a stratului final al pardoselii. in acest caz nivelul
inferior al usii montate se afla la cativa centimetri
fata de stratul de beton. in practica, cel mai des uti-
lizate Tn astfel de cazuri sunt suporturile din cara-
mizi sau scanduri. Pe timp indelungat, acest tip de
montaj provoaca deformarea nivelului inferior al
tocului sau a pragului usii si in consecinta provoa-
ca cercevelei o functionare greoaie. Prin utilizarea
profilelor de extensie se realizeaza montajul pe o
suprafata dura, stabild, credndu-se in plus o bari-
era de izolare termica ce separa stratul exterior de

cel interior al pardoselii din beton.
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Montarea rulourilor cu caseta de aluminiu

Aceasta solutie imbunatateste parametrii de izolare
termica si fonicd n toata cladirea. Cu toate acestea
instalarea rulourilor direct pe suprafata peretelui nu
este corectd si necesitd un strat gros de umplutura.
in acest caz solutia este utilizarea profilelor de exten-
sie la nivelul superior al ferestrei.

Montarea sinei de rulare cu snur sau manivela

Deseori gresim la proiectarea ferestrelor cu rulouri
incastrate, neasigurdnd suficient spatiu in partea
laterald pentru montajul caii de rulare a snurului
sau manivelei. Ca urmare, dupd montajul acestor
mecanisme direct in toc este imposibild deschiderea
completa a ferestrei. Solutia acestei probleme poate
fi montarea profilului de extensie pe una dintre laturi.

Schimbarea ferestrelor

Dupa demontarea ferestrelor vechi si monta-
rea celor noi apare o diferentd mare in golul de
fereastra. Tn astfel de cazuri diferenta intre to-
cul ferestrei si perete este umpluta cu spuma si
bucati din polistiren, ceea ce este neconform cu
principiile de montare corecta. Utilizarea extensi-
ei permite obtinerea corespunzatoare a dimensi-
unilor rosturilor de montare si amplasarea stabila
a ferestrei Tn gol.

Solutii constructive pentru elementele cladirii

La cladirile industriale, pentru mascarea peretilor
despartitori se pot folosi combinatii de profile de
extensie pentru a avea o latime corespunzatoare de
acoperie.

Aceste exemple reprezinta doar o parte dintre
posibilitatile de utilizare a profilelor de extensie.
Aceste tipuri de profile pot Tndeplini diferite func-
tii care influentezd Tn mod semnificativ calitatea
produselor si serviciilor. Profilele de extensie nu
reprezintd un instrument pentru mascarea erori-
lor de mdsurare, ci o componentd importanta a
sistemelor de ferestre si usi din PVC. 0
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Ramele speciale de restaurare cu asa-numitul profil
de mascare

Exportul este o oportunitate pentru producatorii de
ferestre, diversificdnd vanzarile si reducdnd ast-
fel riscul de dependenta de piata interna. Pentru a
putea concura eficient pe pietele externe este ne-
cesara in primul rand o ofertd adecvata de produse.
Intr-adevar este sesizabila uniformizarea in ceea ce
priveste structura si tipul elementelor de tdmplarie
utilizate n diferite tari europene si chiar in tari cu
specific diferit; ferestrele "standard” se bucura din
ce In ce mai mult de popularitate, cu toate acestea
putem sa ne confruntdm in continuare cu cereri ati-
pice din partea clientilor din alte regiuni ale Europei.
Tn editiile ulterioare Profiwindow vom incerca s3 va
facem cunoscute unele dintre sisteme populare in
alte tari europene. Pentru Tnceput va vom prezen-
ta cateva solutii constructive caracteristice pietei

Text: Marcin Szewczuk, aluplast sp. z 0.0.

Ferestrele

"n

Producatorii de ferestre sunt tot mai activi pe
pietele europene si tot mai multe companii is

W 11

franceza

construiesc planuri de dezvoltare bazandu-se

pe cresterea exportului.

RENOVARI

in cazul pietei franceze avem de-a face cu dous situ-
atii de baza, care conditioneaza foarte des aplicarea
solutiilor concrete: schimbarea ferestrelor in cladirile
existente si montarea ferestrelor in cladirile noi. Foar-
te des, asa-numitele ferestre de renovare reprezinta
o solutie aplicabila pe piata franceza. Utilizarea unor
astfel de solutii non-standard este foarte adesea dic-
tata de natura istorica a cladirilor, dar si de preferintele
clientilor. Specificitatea ferestrelor de acest tip consta
n utilizarea ramelor de renovare cu asa-numitul profil
de mascare ce acopera profilul din lemn, care formea-
za o0 rama in interior; iar in exterior se pot folosi profi-
le speciale de mascare. Profilele de mascare pentru
rame au diferite latimi, insa este posibild de aseme-

nea taierea lor in functie de nevoile concrete. Nu este

lemn (sau eventual din alt material), deoarece rama de
renovare se monteazd peste tocul prezent. Ramele de
renovare au de asemenea o inaltime redusa pentru a
nu limita semnificativ suprafata de geam prin monta-
rea pe tocul vechi. Acest tip de montaj evita riscul de
deterioare a fatadei cladirii. Acesta constituie un lucru
foarte frecvent datorita usurintei in executie si montaj
si a costurilor de manopera mai scazute, precum si
lipsa altor lucréri de finisare care implica inlocuirea
ntregii ferestre impreuna cu rama. Acest tip de montaj
nu necesita lucrari de reparatii in jurul ferestrelor atat
la partea interioara cat si la cea exterioard, nici lucrari

de vopsire.

MONOBLOCK
in cazul locuintelor unifamiliale, relativ frec-
vent se folosesc solutiile de ferestre standard.

franceze. necesara n acest caz demontarea tocurilor vechi de
g IR EME 1M S
] 50
%)
& |
3 =
=3
b 60
1§—t-'-:
]

Ramele monoblock sau profilele speciale permit ascunderea stratului de izolaie.
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Model de fereastra cu asa-numitul maner central
Fot. Roto

Si Tn acest segment apar totusi cerinte specifice
ale investitorilor. De exemplu, se intdmpla ca in
anumite cazuri cladirile sa fie izolate la interior
si nu la exterior asa cum este in Romania. Acest
sistem de izolare a cladirilor necesita ferestre
speciale de tip Monoblock sau ferestre cu profile
suplimentare cu strat de izolare. O gama larga de
latimi ale ramelor Monoblock permite selectarea
corespunzatoare a acestora, n functie de grosi-
mea izolatiei. Profilul special (pervazul ferestreil,
situat pe partea exterioara a ramei, mascheaza
in mod estetic izolatia pe tot perimetrul ferestrei,
evitand formarea puntilor termice. Partea inte-
rioard de etansare Monoblock asigura montajul
estetic din interiorul incaperii, fard a necesita co-
rectii la zidarie. Fereastra este montata pe zid cu
ajutorul profilelor de otel (corniere de fixare) si a
pieselor de montaj rapid sau a ancorelor, in func-
tie de structura zidului. In jurul acestora se aplica
apoi izolarea de gips-carton cu polistiren sau vata
de sticla Intarita (sau minerald) pe adezivul de
montare a panourilor. Alternativa fata de profilele
Monoblock, disponibile in diferite latimi construc-
tive, In functie de grosimea izolatiei, o reprezinta
profilele de fereastra cu diferite latimi.

FERESTRE CU ASA-NUMITUL

MANER LA MLJLOC

0 alta solutie specifica pentru piata franceza este
stulpul asimetric cu maner plasat exact in axa de
simetrie a acestuia, ceea ce micsoreaza latimea
profilului si da un aspect estetic ferestrelor. Una
dintre cercevele este actionatad cu ajutorul mane-
ruluiiar a doua cu ajutorul mecanismului care este
ascuns n falt. Practic aceastd solutie nu are un
profil standard de montant mobil. Garniturile cer-
cevelei active au contact direct cu cerceveaua pa-
siva. In acest caz este necesars folosirea profilului
special de cercevea.
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Profilu[ special (pervazul ferestrei, situat pe partea
exterioara a ramei, mascheaza in mod estetic
izolatia pe tot perimetrul ferestrei, evitand formarea
puntilor termice. Partea interioara de etansare

Monoblock asigura montaju

| estetic din interiorul

incaperii, fara a necesita corectii la zidarie.

FERESTRELE GLISANTE

Analizdnd constructiile caracteristice pietei
franceze trebuie sa mentionam sistemele de fe-
restre glisante care, de asemenea, se bucura de
o popularitate mare siin tarile din sudul Europei.
Tn aceste ferestre, cercevelele pot fi deplasate in
planuri paralele. Pentru etansarea cercevelelor
se folosesc garnituri tip perie. Aceasta nu este
doar o solutie interesanta ci si una comoda, in
special pentru cei care prefera suprafetele mari
de sticld. Un avantaj suplimentar il reprezintad
faptul ca, la deschiderea ferestrei, aceasta nu

ocupa spatiu in interiorul camerei.

MAI SUS AVEM UN EXEMPLU DE TREI
SISTEME DISPONIBILE iN CAZUL FE-
RESTRELOR GLISANTE:

1. Dual-rail (60mm) - geam pan3 la 19mm

2. Multi-sliding - geam pana la 33mm, posibi-

litatea de a adauga alte sine paralele. Cateva
cercevele, plasate pe sine separate dupa des-
chidere gliseaza una spre alta descoperind un
mare gol de fereastra. De asemenea sunt foar-
te utile pentru constructia usilor de balcon.

3. Mono-rail - doar un singur geam, partea fixad a
geamului montata direct Tn rama, fara necesi-
tatea folosirii cercevelei fixe.

Pentru a putea elabora si pune in practicd cu suc-

ces strategia de export trebuie sa luati in consi-

derare o multime de factori. Pietele noi inseamna
sanse noi, nsd uneori si necesitatea de a introduce

n ofertd produse cu totul noi. Trebuie s3 aveti deci

n vedere costurile pentru analiza specificului pie-

tei si al produselor, crearea structurii de vanzari si

nu in ultimul rand includerea costurilor de promo-
vare si vanzare. Toate aceastea presupun decizii
corespunzatoare atat la nivelul strategiei produsu-

lui, al pretului cat si al distributiei. 0

#1 | profiwindow
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Pozitionarea

Y 4 - A
ferestrel In perete

in acest articol vom incerca s3 analizim importanta pozitionarii corecte

a ferestreiin zid, in functie de grosimea acestuia. Inca de la inceput

dorim sa subliniem ca stabilirea pozitiei exacte a ferestrei constituie
responsabilitatea proiectantului cladirii. Acest articol doreste sa sublinieze
importanta majora a acestuit subiect.

Atat la cladirile noi cat si la cele renovate se
monteazd ferestre moderne care au un grad de
etansare ridicat. Montarea gresita poate anula
complet beneficiile acestora. O importantd sem-
nificativa o are temperatura la suprafata interioa-
ra a anvelopei. Pentru a evita daunele provocate
de umiditate, temperatura pe intreaga suprafata
care separara interiorul cladirii de exerior trebuie
sa fie mai mare de 13°C.

Aceastd conditie rezulta din asa-numitul grafic al
punctului de roua (fig. 1).

Temperatura punctului de roud sau punctul de
roud al unui amestec format dintr-un gaz si va-
porii unui lichid (cel mai adesea aer umed) re-
prezinta temperatura la care trebuie racit ames-
tecul pentru ca vaporii sa devina saturati si deci
sd inceapa sa se condenseze, presupunind ca pe
durata racirii presiunea amestecului si cantitatea
de vapori sunt constante. Temperatura punctului
de roud este egala cu temperatura la care umidi-

tatea relativa a aerului este de 100%, vaporii fiind

saturati. Posibilitatea de acceptare a apei de aer

este limitata si depinde de temperatura. Daca va

fi depasita maxima posibild de vapori de apa, sta-

rea de saturare, cantitatea excesiva de vapori se

transforma n apa, sub forma de condens.

Cresterea umiditati aerului poate fi, de exemplu, un

rezultat al:

+ umezelii ramase dupa procesul de constructie,

+ eliberarii vaporilor de ap3 in spatii umede ( bu-
catarie, baie),

+ eliberarii vaporilor de apa de origine umang, ani-
mala si a plantelor.

Cantitatea de umiditate produsa zilnic de gospodarii

este prezentata in tabel 1.

TABELUL 1

Sarcina zilnica de umiditate in litri pe zi 8

:auli:lali_fi
e L

Fig. 1
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Fig. 2 Campul de confort Leusden si Freymark

Umiditatea aerului in camera are un impact semnifi-
cativ asupra senzatiei de confort - fig. 2.

Umiditatea relativa optima a aerului la o temperatura
de 20°C ar trebui sé fie de 50%.

Sa analizam cateva variante de fixare a ferestrelor. in
acest scop, a fost efectuata o simulare pe calculator
pe exemplul unui perete din beton celular cu o gro-
sime de 24 cm, izolat la exterior cu un strat izolator
cu o grosime de 15 cm. S-a presupus de asemenea
ca in afara camerei temperatura este de -5 ° C si in
interior 20 ° C.

in desene, linia albastra este prezentati prin izoter-
ma cu o temperatura de 10°C si cea rosie cu tempe-
ratura de 13 ° C.

Varianta 1 - fereastra fixata la jumatatea grosimii
peretelui, cadrul nu este acoperit cu izolatie (fig. 3)
Izotermele de 10°C si 13°C circuld la jumatatea gro-



simii peretelui si in apropierea suprafetei interioare
la conectarea ferestrei cu peretele. Se remarcad o dis-
tanta semnificativa intre izoterme la o temperatura
mai scazuta de 13°C. Partea exterioard a peretelui si
golul de fereastra sunt semnificativ racite.

Varianta 1a - fereastra este fixata la jumatatea
grosimii peretelui, cadrul acoperit cu izolatie
(fig. 4)

Izoterma in mare masura a fost impinsa spre exte-
rior si distanta dintre izotermele cu o temperatura
mai joasa a scadzut. Izoterma 13°C s-a deplasat in
apropierea suprafetei exterioare a peretelui. Partea
exterioara a peretelui s-a racit, iar in zona golului de
fereastra temperatura creste.

Varianta 2 - fereastra este fixata la acelasi nivel
cu suprafata exterioara a peretelui, cadrul nu este
acoperit cu izolatie (fig. 5)

Izotermele 10°C si 13°C circuld aproximativ dupa
marginea peretelui. Densitatea izotermelor la tem-
peraturile scazute este foarte mare.

Varianta 2a - fereastra este fixata la acelasi nivel
cu suprafata exterioara a peretelui, cadrul acoperit
cu izolatie (fig. 6)

Izoterma 10°C circuld n afara suprafatei peretelui.

Aproape tot timpul sectiunea peretelui si golului de
montaj au o temperaturd mai mare de 10°C. Izoter-
ma 13°C se indeparteaza de la suprafata interioara a
golului de montaj.

Varianta 3 - fereastra este fixata pe stratul exte-
rior de izolare, cadrul nu este acoperit cu izolatie
(fig. 7)

Izotermele 10 si 13°C circuld total in afara peretelui.
Se remarca o foarte mare densitate a izotermelor pe
partea temperaturii scazute. Se remarca o racire ac-
centuatd a golului de montaj. Circulatie apropiata a
izotermelor 13°C fata de suprafata interioara.

Varianta 3a - fereastra este fixata pe stratul exte-
rior de izolare, cadrul acoperit cu izolatie (fig. 8)
Izotermele 10 si 13°C suntimpinse spre exterior, spre
stratul de izolare. Se remarca o temperatura scazutad
a golului de montaj si o densitate mare a izotermelor
la temperaturi scazute.

Din punctul de vedere al regimului de temperaturg,
cea mai putin favorabild varianta este fixarea feres-
trelor la jumatatea grosimii peretelui fara acope-
rirea cadrului cu izolatie - varianta 1. Un alt minus
al acestei solutii de montare a ferestrei la jumatatea
grosimii peretelui este aceea ca fereastra este am-

plasata in perete si lumina naturald nu patrunde in

toatd camera. Cel mai bun efect se obtine montand
fereastra in stratul de izolatie si acoperind cadrul
cu izolatie -varianta 3a. In toate cazurile acoperirea
cadrului ferestrei imbunatateste semnificativ propri-
etatile termice ale golului de montaj. Prin urmare, in
cazul conditiilor limita: temperatura exterior -5°C,
interior 20°C, umiditatea 50%, pentru fiecare vari-
anta temperatura la suprafata de contact este mai
mare de 13°C. Cu toate acestea, la variantele 1,2 si 3
izoterma 13°C circuld intr-o apropiere periculoasa de
suprafata interioara de contact. in aceast3 situatie se
poate presupune ca dupd scaderea temperaturii din
exterior la minim, conditia minimald de temperatura
13°C nu poate fi indeplinita. Deoarece montarea con-
form variantelor 1a, 2a si 3a asigura intr-o masura
mult mai mare evitarea problemelor cu formarea de
mucegai pe suprafata de contact. Rezumand, in prac-
tica se recomanda utilizarea urmatoarelor principii:

+ Tn cazul in care inlocuiti fereastra la o cladire ve-
che, in perete fara izolatie termic3, ar trebui mon-
tata la jumatatea grosimii zidului.

+ In cladirile noi, cu strat exterior de izolare, este
recomandata pozitia de montare cat mai aproape
de izolatie. Situatia ideald este montarea in stra-
tul de izolatie. in plus, cadrul ferestrei trebuie s3
fie acoperit cu izolatie. 0
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Tn primul rand cercevelele glisante pot ajunge la
dimensiuni mult mai mari decat cele batante, iar
cand sunt deschise nu ocupd spatiu in interiorul
camerei. Usile clasice de balcon, dupa deschide-
re, patrund adanc Tn spatiul de locuit determinand
probleme de administrare a spatiului interior. in
articolul de mai jos vom Tncerca sa sistematizam
solutiile de proiectare care pot fi adaptate si uti-

lizate.

USI BATANT-CULISANTE

n momentul de fat3 cele mai populare usi culisante

sunt asa-numitele PSK (Parallel-Schiebe-Kipp-Tir

- Usi paralel-batant-culisante). Fig. 1, 2.

Aceste solutii constructive rezultd din utilizarea

profilelor standard de fereastra. Deplasarea cerce-

velelor este posibila datorita utilizarii unui meca-

nism special de feronerie. Dupa rotirea manerului

din pozitia inchis, cerceveaua se deplaseaza in in-

teriorul camerei, perpendicular pe planul ferestrei,

iar apoi se deplaseaza lateral. Cerceveaua dispune

de asemenea de deschiderea batanta. Elementele

culisante PSK sunt disponibile in trei variante de

deschidere:

1. Cu 2 canaturi - unde cerceveaua se deplaseaza
pe rama fixa din stdnga sau din dreapta

2. Cu 3 canaturi - unde cerceveaua centrald se
deplaseazd pe rama fixa din stdnga sau din

dreapta
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Usa glisanta cu ridicare
HST Aluplast

Constructiile cu cercevele glisante in locul
celor batante sunt utilizate din ce in ce mai
des ca usi pentru balcon si terasa. In cele mai
multe cazuri, aceasta solutie este preferata
constructiilor traditionale cu cercevele batante

sau oscilo-batante.

3. Cu 4 canaturi - unde cele doud cercevele cen-
trale se deplaseaza corespunzator pe rama fixa
din stadnga si din dreapta

Sunt realizate de asemenea elemente PSK in care

cercevelele se deplaseaza pe partea interioara a

peretelui cladirii. Aceasta solutie permite deschi-

derea ferestrei in intregime. Tn acest caz sinele
mecanismului de feronerie trebuie sa fie fixate de
rama ferestrei si de partea interioara a peretelui.

Tocul trebuie sa fie montat la nivelul zero al plan-

seului. Dimensiunile maxime ale cercevelelor PSK

sunt de aprox. 1600x2100mm sau 1400x2300mm.

Avantajele acestei solutii sunt reprezentate de

pretul accesibil si de un grad ridicat de etansare.

Dezavantajele sunt reprezentate de pragul Tnalt al

ferestrei si problemele care pot sa apara la deschi-

derea si inchiderea cercevelelor, in cazul utilizarii
incorecte.

FERESTRE CULISANTE

Un alt tip de elemente culisante sunt asa numitele
Schiebefenster sau Sliding Windows. Fig. 3

Acest tip de elemente se caracterizeaza printr-o

constructie simpld. Pentru constructia acestora se

e =
== [/g. 1 Usi glisante — culisante
Foto: Winkhaus

i



Fig. 2 Usi glisante — culisante

utilizeazad un sistem special de profile. Din paca-
te, din cauza modalitatii de etansare realizata prin
perii, aceasta solutie nu este adecvata conditiilor
noastre climatice. Cercevelele se deplaseazd pe
sine independente, pe carucioare speciale. Ele-
mentele sunt disponibile cu urmatoarele variante
de deschidere:
4. Cu 2 canaturi - cu una sau doua cercevele.
5. Cu 3 canaturi - cu o cercevea centrald sau doud
cercevele.
6. Cu 4 canaturi - cu doud cercevele centrale sau
cu patru cercevele.
7. Multisliding - cu sine multiple, unde cercevele-
le se deplaseaza pe acestea. Fig. 4
Dimensiunea maximad a cercevelei este de
700x2300mm sau 1300x1950mm cu un geam
simplu si 650x2100 sau 1300x1750mm cu geam
termoizolant. Avantajele acestei constructii sunt
reprezentate de usurinta in utilizare. Dezavantaje-
le sunt reprezentate de izolarea termica medie si
etansarea redusa.

USI GLISANTE CU RIDICARE HST

Cea mai avansata constructie din punct de vedere
tehnologic este asa-numita usa glisanta cu ridica-
re HST (Hebe- Schiebe- Tiir). Fig. 5

n aceast3 versiune etansarea se realizeazd cu
ajutorul garniturilor EPDM, care garanteaza un
grad ridicat de etansare. Un avantaj clar al aces-
tor usi de terasd il reprezintd posibilitatea re-
alizarii de elemente cu dimensiuni maxime de

Fig.3 Ferestre glisante

3000x2500mm. Realizarea unor suprafete de sticld

atat de mari nu este posibila la sistemele descrise

anterior. Rotirea manerului in jos din pozitia inchis

duce la ridicarea cercevelei cu cativa milimetri,

eliberarea presiunii pe garnituri si posibilitatea de-

plasarii libere a acesteia.

Cele mai populare variante ale usilor HST:

8. Cu 2 canaturi - cu una sau doud cercevele.

9. Cu 4 canaturi - cu doud sau patru cercevele.

Avantajele acestei constructii:

+ Posibilitatea realizarii unor suprafete foarte
mari de sticla

+ Grad de etansare ridicat

+ Parametri buni de izolare termica

+ Prag cuinaltime redusa

Usile HST nu reprezintd cea mai ieftind varianta

constructiva, ci un produs destinat in special inves-

titorilor cu pretentii.

Fig.4 Usa glisanta cu ridicare HST

Cu aceastd ocazie este important sa amintim
de chestiunile legate de montarea corecta. Ele-
mentele de acest tip sunt de obicei structuri cu
dimensiuni semnificative si greutate foarte mare.
De aceea este necesar si fie amplasate stabil. in
acest caz este absolut necesara utilizarea de pro-
file de extensie, atasate la nivelul inferior al ramei
sau pragului, care garanteaza amplasarea stabila
pe intreaga latime si evitarea asa-numitelor punti
termice.

Dupa cum se poate vedea, proiectand sau re-
alizand o constructie de sticla care asigura
comunicarea intre interiorul casei si mediul
exterior avem o gama larga de solutii. Alege-
rea corespunzatoare a sistemului de profile si
a sistemului de feronerie determina obtinerea
parametrilor diferiti din punct de vedere functi-
onal si tehnic. 0

10

N N

Fig. 5 Exemple de utilizare a profilelor de extensie
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Feres

culisante

Dezvoltarea exportului
determina un interes
tot mai mare al
producatorilor de
ferestre pentru
constructii neuzuale
1n zona noastra, dar
care in alte tari sunt
considerate standard.
Daca in zona noastra
majoritatea ferestrelor
sunt cu deschidere
oscilo-batanta, in alte
regiuni din Europa

si din lume acestea

au si alte tipuri de
deschidere, ca de
exemplu, deschiderea
culisanta.

Elementele cu cercevele culisante sunt utilizate in
principal la constructia usilor de balcon. Cele mai
populare sunt usile tip PSK (usile batant-culisan-
te), realizate din profile standard de ferestra la care
se monteaza un mecanism ce permite culisarea si
bascularea cercevelelor. Din ce in ce mai frecvent
sunt utilizate usile culisante cu ridicare tip HST,
care permit introducerea suprafetelor mari de
geam, cu etansare bun3 si usor de utilizat. in re-
giunile cu clima calda se utilizeaza ferestre cu cer-
cevele culisante. Acestea se caracterizeaza prin:
+ functia de culisare a cercevelelor, fara posibili-
tatea de basculare;
+ utilizarea asa-numitelor garnituri de etansare
a tocului cu cerceveaua si intre cercevele;
+ o0 gama limitata de grosimi de geam.
Acestea nu sunt solutii pentru zonele cu clima mai
aspra, dar functioneaza perfect in regiunile mai

profiwindow | #1
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Tabelul 1.: Caracteristicile ferestrelor culisante aluplast

Parametri Mono-rail Duo-rail Multi-sliding
Latime constructiva in mm 60 mm 60 mm 80 mm 96 mm
Grosimea geamului 3-8mm 4-19 mm 4 -33 mm 4-33 mm_de

geamuri
Greutatea maxima a cercevelei 60 kg 60 kg 150 kg 150 kg
Dimensiunea maxim3 a 550x1700 mm 700x2300 mm 700x2300 mm

] 1000x1500mm sau 1300x1350 sau 1300x1350 | sau 1300x1950
cercevelei
mm mm mm

2 sau mai

Numar de cercevele 1 2sau 3 2 multe cerceve-

le culisante




Fig. 1. Mono-rail

Fig. 4. Mono-rail

calde, de exemplu tarile mediteraneene. Compa-
nia aluplast oferd o gama larga de profile pentru
ferestre culisante:

+ Mono-rail - Fig. 1,

+ Duo-rail - Fig. 2,

+ Multi-sliding - Fig. 3.

MONO-RAIL

Sistemul este destinat constructiei ferestrelor cu
un grad de izolare termica scazut. Principalul mo-
tiv este utilizarea geamului simplu. O caracteris-
tica a acestei solutii este ca montarea geamului in
partea fixa se face direct in rama, nu n cercevea,
asa cum este utilizat la alte sisteme. Astfel lumi-
na la partea fixa este mai mare decét lumina in
cercevea. Sistemul este conceput cu sine si role
de ghidaj si permite constructii conform schemei
A - Tabelul 2.

Fig. 2. Duo-rail
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Tabelul 2.: Tipuri constructive pentru ferestrele culisante.
Mono-rail Duo-rail Mutlti-sliding
Schema
60 mm 60 mm 80 mm 96 mm
Schema A Fereastrd 2 cangturifu 1 cercevea X X X X
culisantd
Schema C Fereastra 4 cangtum cu 2 cercevele X X X
culisante
Schema D Fereastrd 2 cangtun cu 2 cercevele X X X
culisante
Schema F Fereastrd 4 cangtun cu 4 cercevele X X X
culisante
Schema G Fereastrd 2 _cercc_evele culisante si X
iluminare
Scherna An lFereastra 3 cangturl X X
si 2 cercevele culisante
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Fig. 5. Duo-rail

Fig. 6. Multi-sliding 80mm

Fig. 8. Multi-sliding 96mm cu multe sine de culisare
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DUO-RAIL

Acest sistem permite constructia de ferestre con-
form schemelor A, C, D, F si G. Dupa utilizarea
ramei cu trei sine se pot executa de asemenea
schemele An si Dn - Tabelul 2. Datoritd unei la-
timi mai mari de cercevea este posibila introduce-
rea geamului de 19mm, cu o izolare termica mai
bund. Greutatea maxima a cercevelelor in aceastd

costructie este de 60kg.

MULTI-SLIDING

Este .cel mai cald” din cele trei sisteme. Grosimea
maxima a geamului termoizolant este in acest caz
33 mm. Acest sistem este dotat cu doud tocuri cu
latime constructivd 80mm (fig. 6) si 96 mm [fig. 7).
Puteti alege intre doud tipuri de carucioare: un tip
pentru o greutate a cercevelei de 120 kg si al doilea
de pana la 150 kg. Cu acest sistem se pot executa
schemele de deschidere A, C, D si F - Tabelul 2.
Utilizarea unui toc special permite executarea de
elemente cu mai multe cercevele culisante - Fig. 8.
Acest lucru va permite obtinerea unui efect similar
usilor armonice, unde cercevelele se pliaza peste
unul dintre elementele fixe. aluplast are o gama
larga de profile pentru ferestre culisante permi-
tand alegerea solutiei optime, adaptat3 la cerintele
utilizatorului, la clima zonei unde vor fi montate si
la specificul pietelor de export. ¢
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Vanzarile in

domeniul tamplariei
termoizolante trec si
ele printr-o perioada
mai dificila. Nu mai este
atat de usor sa vinzi
ferestrele, ceea ce i
determina pe detinatorii
de show-room-uri sa
intreprinda diferite
manevre creative. Unii
sunt de parere cain ziua
de azi pretul este cel
care decide vanzarea;
ganditi-va insa ca din
numarul foarte mare

de competitori se va
gasi unul care sa ofere
“pretul cel mai mic”.

Vanzatorii cu experienta stiu foarte bine ca pretul
scazut nu este suficient ca sa Tnvingd concurenta.
Procuparea exclusiva pentru promovare, distribu-
tie si pret nu ne permite sa avem siguranta cd vom
avea succes pe piata. Alegerea colaboratorilor, mo-
dul de prezentare sau promovare a brandului des-
chid de asemenea si alte oportunitati.

PERSONALUL

Personalul reprezinta o componenta care influen-
teaza Tn mod decisiv calitatea serviciilor si a van-
zarilor, iar rolul vanzatorilor profesionisti este unul
foarte important in atingerea rezultatelor dorite de
companie. Oamenii sunt de fapt "un schimbator de
viteze”, care determina utilizarea optima a puterii
unui super- motor care este creat printre altele de
calitatea produsului, marketing si punere in opera.
Personalul unei companii trebuie s& respecte stan-
dardele impuse de aceasta; in cele ce urmeaza ne
propunem o scurta analiza a modului in care sunt
prezentate. Cei mai multi iau cunostinta de aces-
te standarde la trainingurile de vanzari la care iau
parte. In cadrul acestora se dezbat probleme la
nivel de companie, puncte de vanzare, probleme
care nu constituie neaparat "tehnici de vanzare".
Cu cat mai bine este pregatit si motivat un vanzator,
cu atat mai bine va mentine si va introduce stan-
dardele cu succes. Prin urmare, ce merita sa fie
retinut? Faptul ca, potrivit principiului ca lucrurile
cele mai evidente sunt de cele mai multe ori uitate
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Standardele
servicllor

sau neglijate, ceea ce scapa atentiei managerilor si
vanzatorilor, rutina este primul ucigas al calitatii.

PUNCTUALITATE

Punctualitatea este unul dintre acele standarde
evidente, dar care are intelesuri diferite, fiind in-
tr-un fel vdzuta de client si in alt fel de catre an-
gajatul show-room-ului. De exemplu: clientul vede
ora de deschidere siintelege cd la aceasta ord va fi
“servit". Din pacate, acest lucru nu este atat de evi-
dent pentru vanzator. Existd incd un grup de vanza-
tori care considera cd ora de deschidere inseamna
ora venitului la locul de munca. Din aceasta cauza
un client care vine exact la ora deschiderii ,,trebu-
ie” sd astepte un timp Tn care personalul se pre-
gateste pentru munca si in care ,,se porneste sis-
temul”. Intrebarea este urmatoarea: clientul chiar
trebuie s3 astepte? Se intampld, de asemenea, ca
angajatii s3 raman3 din cauza clientilor (pentru cli-
enti) dup3 orele de program dar acesta este pretul
serviciului Tn acest domeniu, unde salariul este
platit de client. Ora de Tncepere este respectata de
clienti cu mult mai mult decat cea de inchidere a

magazinului.

HOTII DE TIMP

Clientii pot deveni cateodatd o povard pentru van-
zatorul din show-room. Acestia deranjeaza prin
prezenta lor personalul in timpul in care efectuea-
za o conversatie telefonica privata sau face acelasi
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lucru fata Tn fatd cu un "vizitator” al lui. Mai sunt
acele tipuri de angajati care se "distreaza bine" in
cazul in care nu au clienti si care nu se opresc nici
cand acestia apar. Este dificil s& construiesti o pri-
ma impresie buna asupra unui client care la intrare
aude cuvintele: ,,Ei bine, trebuie sa termin pentru
c3 a venit un client, pa...” In epoca telefoniei mo-
bile conversatiile private ale vanzatorilor in timpul
serviciului reprezinta un comportament destul de
popular, dar popularitatea acestui comportament
nu fnseamna ca acesta este si justificat - Tn acest
caz sigur nu. Telefonul privat este un ,,hot” supli-
mentar de timp si un ,tulburdtor” al obligatiilor
ceea ce are ca efect o graba sau ore suplimentare.
Bineinteles cd nu se poate pretinde excluderea in
totalitate a conversatiilor private in timpul orelor
de serviciu. Pur si simplu acestea trebuie sa fie
intr-adevar importante si rare. Multi dintre clienti
parasesc magazinul cand vad ca personalul nu le
acorda atentia cuvenita. Tot de punctualitate este
vorba si in cazul masuratorilor si al montajului.
Ceea ce este aici esential este standardul legat
de doud comportamente. Primul il reprezinta ne-
cesitatea de a informa privind eventualele modifi-
cari ale programarii initiale. Al doilea il reprezinta
stabilirea masuratorilor Tn timp mai scurt de o ora.
Este de preferat stabilirea intalnirii intr-un interval
de treizeci de minute, nu de o ora intreaga. O ora
este un timp prea lung pentru asteptare din par-
tea clientilor. Acest lucru provoaca o tensiune si un
sentiment de timp pierdut si, prin urmare, o prima
impresie proasta.

DESIGNUL

Cu siguranta designul, muzica, ordinea si mirosul
au o mare influenta asupra impresiei privind rela-
tia cu vanzatorul. Acesta din urma uneori este ne-
apreciat si se Intdmpla ca printre mancarurile ser-
vite din partea casei sunt asa numitele "aromatice”
(de exemplu, pizza). In ceea ce priveste designul
si accesoriile este suficient s mentionam ca, cu
cat este mai modern, curat si frumos, cu atat este
mai atractiv. Nu este recomandat, de asemenea,
sd exageram cu opulenta, pentru cd in memoria
multora dintre clienti inca exista aceastd senzatie
neplacuta asociata cu sediile impozante in care cli-
entul se simtea prea mic sau a avut un sentiment
c3 pentru toate acestea (de exemplu: marmura si
canapele din piele) pliteste foarte mult. Cu alte
cuvinte, un show-room de vanzari sau o masina de
firma nu pot genera sentimente de mild pe de o
parte siinvidie pe de alta parte.

TINUTA VANZATORILOR

De problematica designului este legat In mod inse-
parabil felulin care se prezintd vanzatorii si mai pre-
cis: cum si cat de profesional sunt imbracati. Avand
n vedere tipul de produs si complexitatea serviciilor
precum si responsabilitatea profesionald pe care
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ar trebui sa si-o asume vanzatorii de tamplarie, ti-
nuta nu poate fi accidentald. in aceastd privints in
general functioneaza doua solutii. Prima: tinuta de
serviciu care se aplica tuturor. Cea de a doua solutie
este un fel de libertate a angajatilor; in lipsa de cu-
nostinte asociate cu crearea primei impresii, aceas-
ta poate cauza impresii nedorite asupra clientilor.
Esenta tinutei in care se lucreazd este de asemenea
faptul cd in mod direct acesta influenteaza calitatea
muncii si atitudinea mentala pentru sarcinile efec-
tuate. Standardul tinutei de serviciu nu poate fi la-
sat la voia intdmplarii atat in prima cét si in a doua
varianta. Indiferent de calificdrile confirmate de
certificatele de pe peretii cabinetelor medicale si de
diploma universitara ar fi greu sa avem incredere de
ex. intr-un stomatolog Tmbrécat in pantaloni scurti

Ferestrele si usile expozitiei trebuie s3 fie in primul
rand curate si complete. Se intdmpla uneori ca fe-
reastra de expozitie sa fie un "depozit” de piese de
schimb pentru realizarile curente. Se Tmprumutd
doar,,pentru o clipd” un maner, o baghetd de geam
sau capace. Clipa dupa cum stim este o unitate de
timp relativa in lungimea sa. Expozitiile incomplete
nu faciliteaza vanzarea, din contra o priveaza de ar-
gumente care rezultd din calitatea produselor. Cu-
ratenia expozitiilor este un standard care trebuie
mentinut; este bine atunci cand personalul stie ca
un om inteligent nu se plictiseste niciodata - praful
exista intotdeauna.

MASA

Show-room-ul este un loc unde vanzarea se face

ersonalul reprezinta o componenta care

influenteaza in mod decisiv calitatea serviciilor si a
vanzarilor iar rolul vanzatorilor profesionisti este unul
foarte important in atingerea rezultatelor dorite de

companie.

sau intr-o salopeta de mecanic auto. Acelasi lucru
este valabil si pentru vanzatorul de ferestre si usi.
Autoritatea vanzatorului trebuie construitd in primul
rand pe cunostintele si competentele legate de tdam-
plarie, montaj si tehnologia de constructie cea mai
moderna. Cu toate acestea, prima impresie cauza-
ta de tinutd printre altele decide daca clientul 1i da
vanzatorului sansa de a-si arata aceste competen-
te. Vanzatorii profesionisti stiu cd o prima impresie
bund Tnseamna castigarea ncrederii. Nu stiu, Tns3,
ca lipsa acestei prime impresii bune nu reprezinta
numai o lipsa de incredere din partea clientilor, dar,
de asemenea, o serie de prejudecati privind servi-
ciul companiei.

Nu exista un tip mai dificil de interlocutor si client,
decat cel care are prejudecéti fata de vanzator si de
compania lui. Asigurarea unei impresii bune create
de designul show-room-lui si impresia construita
de persoanele distincte oferd o sansa pentru depa-
sirea competitorilor.

VITRINA

Printre cele mai importante elemente de aranja-
ment sunt, desigur, ferestrele si usile de prezenta-
re. Numarul, tipul si modelul lor reprezinta un de-
rivat al strategiei de vanzari si cu sigurantd cu cat
clientul poate vizualiza, atinge, deschide mai mult,
cu atat impresia este mai buna. Si aici apare un
criteriu important legat de asa-numita ,,expozitie”.

in general in picioare langa vitrinele de prezenta-
re. Cu toate acestea, vine un moment cand trebuie
scris ceva, calculat, vizualizat si cel mai bine este
sa faceti acest lucru la masa. Din punctul de vedere
al psihologiei clientului, este preferabil ca astfel de
activitdti sa se desfdsoare stand de aceeasi parte
a mesei, nu “clasic” la birou cu clientul asezat pe
partea opusd. Aceasta din urma aduce aminte de o
relatie functionar - petent decat vanzator - client,
care ar trebui sa fie de parteneriat. Cumparand
ferestrele clientul sau investitorul asteapta o alta
abordare decat cea asociata cu vechile institutii cu
toate ca acestea din urma au facut progrese mari
si in curand nu vor mai fi un exemplu negativ. Evi-
tarea pozitiei stdnd n picioare sau a celei de sedere
n fata interlocutorului si ocuparea unor locuri ala-
turate, permite depasirea unor situatii de confrun-
tare care pot sd apara intodeauna.

TIMPUL NE PRESEAZA

Cei din domeniu stiu ca foarte rar poate fi semnat
un contract de vanzare si montaj de tamplarie fara
a se face in prealabil masuratori si pregatirea ofer-
tei in scris. Dupa cum se dovedeste, modul in care
este pregatita oferta si timpul in care a fost realizatd
au o mare importanta in decizia clientilor. Este bine
cand clientul poate sa primeasca oferta Tn maxim
douad zile dupa vizita la show-room sau efectuarea
masuratorilor. Isi aminteste cu exactitate discutiile
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din show-room si nu apar intre timp multe eveni-

mente care ii pot schimba decizia. Chiar dac3 timpul
pentru pregatirea ofertei este scurt, pentru a avea o
sansa la semnarea contractului este important cum
arata oferta respectiva. n acest domeniu, in urma
observatiilor mele de consilier si formator, exista
nca potential pentru mai multe companii. Deseori
din pacate intalnim oferte simplificate, care nu con-
tin explicatii esentiale cu privire la produsele oferite.
0O ofertd corespunzator redactata trebuie s contina
toate caracteristicile produsului si informatii despre
compania vanzitoare. in plus, oferta bine pregatita
este cea care include specificatiile suplimentare le-
gate de tabloul de tamplarie si de lucrarile sau ac-
cesoriile suplimentare incluse. Daca se mai adauga
un proiect grafic corespunzator si copertd, se poa-
te presupune ca vom avea toate avantajele fata de
concurentd. Din experienta mai multor companii se
stie ca ceea ce i-a convins pe clienti au fost forma de
prezentare si efortul depus in pregatire.

Evenimentul cel mai spectaculos pentru noi a fost
achizitionarea tamplariei de catre un investitor

imobiliar privat, care a afirmat intr-un ton pozitiv,
ca o oferta astfel pregatitd nu a vazut vreodatd in
industria constructiilor si a cumparat fara licitatie
tampl&ria in valoare de aproape un milion de zloti.

DUPA VANZARE

Telefonul de dupa vanzare este un element im-
portant pe lista standardelor. Meritd dintr-o mul-
titudine de motive sa efectuam un telefon a doua
zi dupd montaj. Avantajele aduse de un astfel de
telefon sunt multiple: clientul te poate recomanda
unui prieten de-al sau, posibilitatea rezolvarii unor
neclaritati aparute ulterior si sansa de a vinde si
alte produse complementare. Aveti de asemenea
sansa de a va informa cu privire la comportamen-
tul echipei de montaj. in plus, acest telefon dove-
deste clientului ca firma de la care a achizitionat
tamplaria este responsabild si face mult mai mult
decat .incasarea” facturii.

CONSTRUIREA AVANTAJULUI

Avantajul competitiv este construit de mai mul-

ti factori. De foarte multe ori acestia sunt factori
mici, de fiecare zi, s-ar putea numi factori minori.
Sunt factori care tin de comportament, proceduri
si standarde. Este binecunoscut faptul ca cel mai
bun client este clientul din recomandare. Acest
lucru poate fi verificat printr-o simpld intrbare:
cine v-a recomandat? Investirea sumelor mari in
campaniile de publicitate si aparitia clientilor noi
n punctele de vanzare poate fi o modalitate pentru
o afacere, deoarece are o multime de avantaje si
este necesard. Este recomandat insa ca personalul
sa constientizeze c& banii nu cresc in copaci, ci in
copaci de comenzi, conform unuia dintre principiile
lui Sandler.

Am prezentat mai sus numai cateva exemple si
modul in care anumiti factori afecteazd succe-
sul in vanzarea tamplariei termoizolante in cazul
unui show-room. Exemplele se pot constitui in-
tr-o oglind n care un proprietar, un manager sau
un distribuitor se pot privi si corecta eventualele
erori pentru a-si crea un avantaj fata de concu-
renta. 0
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SITUATIE

Tn acest moment nu existd o strategie unitard de
actiune atat pe piata interna cat si pe cea externa,
lucrandu-se instinctiv, cu scopul de a vinde ceea ce
se produce. Din aceasta cauza multi spun ca nu se
mai pot castiga bani in aceastd industrie. Confir-
marea acestui fapt o reprezinta vanzarea fara sens
a produselor de calitate la un pret foarte scazut,
nejustificat economic. Companiile Tsi taie aripile
reciproc si se apropie de nerentabilitate in vanza-
rile externe.

CAUZE

Extinderea capacitatii de productie in mod con-
stant, sprijinita in continuare, nu se stie de ce, de
subventii de la Uniunea Europeana, a dus la o cres-
tere de aproape 350% a capacitatii de productie
in raport cu nevoile de pe piata interna. Se poate
produce de patru ori mai mult decat ar putea sa
cumpere un consumator. Este logic ca, in aceste
conditii, nu se poate castiga foarte mult. Proprie-
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dus la cresterea
pare ale acesteia.

tarii de companii de productie si distributie cauta
urgent noi piete de desfacere a produselor lor la
parteneri din UE, dar si din afara acesteia.

CUM FUNCTIONEAZA

N PRACTICA?

Implementarea lasa mult de dorit. Filozofia de

actiune a mai multor companii este de a scdpa de

marfd cat mai repede. Pe pietele recent dobandite

vor pur si simplu sa vanda ceva, satisfacand cerin-

tele clientului indiferent de consecintele vanzarilor,

sa-si impuna brandul de exportator, stricand astfel

piata si gandind c3 pietele straine se vor dezvolta in

mod dinamic special pentru ei. Concluziile, destul

de pesimiste, sunt determinate de diferite motive

care le influenteaza activitatea:

+ lipsa de cunoastere a limbilor straine,

+ lipsa de cunoastere a pietelor externe si a spe-
cificitatii lor,

+ lipsa capacitatii de a forma propriul brand,
chiar si in cazul in care furnizorul de profile

este unul recunoscut in tara respectiva;

+ incapacitatea de a privi strategic compania
proprie, adicd unde se afld si incotro se in-
dreapta,

+ lipsa de cunostinte privind legislatia locala pen-
tru a intocmi contractele “sigure” cu beneficia-
rul din strainatate,

+ lipsa accesului direct la arhitectii care, in mul-
te tari din Europa de Vest influenteaza si decid
asupra alegerii producatorului si a produsului
finit,

+ lipsa calitdtii si a fiabilitatii produselor, lipsa
certificarii acestora,

+ lipsa de consecventa in actiune pentru a obtine
plata Tnainte de livrare sau la livrarea ferestre-
lor.

Se poate spune ca actiunile companiilor in strai-
natate pot fi numite mai degraba o vanzare si un
service intdmplator decat export care tine de o
strategie si de sistematica.



NU SE POATE MAI BINE?

n afars de motivele mentionate anterior, un rol im-
portantiljoacd siintermediarul, cel care reprezintad
interesele companiei in straintate. De obicei aces-
tia sunt polonezi, cehi, ucraineni, slovaci, turci sau
romani, rezidenti in tara respectivd, care sunt per-
fect adaptati realitatilor locale, dar si celor roma-
nesti. Ei se folosesc de cunostintele lor, obtinand
marje care ajung pana la 200%. Acestia pot comu-
nica mai usor cu clientul in limba sa, stabilind mai
usor contacte cu agentii economici din tara res-
pectiva. Fara ajutorul acestor intermediari putem
stabili doar contacte ocazionale cu parteneri care
accepta colaborarea in ciuda obstacolelor de co-

municare.

CARE SUNT EFECTELE?

Astfel de servicii pe pietele externe nu aduc plus-
valoare, nu creeaza o imagine consecventa a “fe-
restrelor de calitate”, chiar daca de cele mai multe
ori acestea sunt produse de top. In unele tari, din
cauza pretului scazut si a pozitionarii necorespun-
zatoare a brandurilor puteti gdsi informatia, "Nu
reparam ferestrele din import.” Ceea ce e mai rau,
lipsa de actiuni strategice ale producatorilor indivi-
duali de multe ori are ca efect vanzarea de ferestre
“no name”, ceea ce reduce si mai mult calitatea

serviciilor pe pietele de export.

LUMINITA DE LA CAPATUL TUNELULUI
Producatorii ar trebui sd investeasca in primul
rand Tn cunostinte despre piata respectivd, cunos-
tinte de marketing, economie si de management,
ca sa nu mai vorbim despre cunostintele de lim-
ba. In anii noudzeci, cdnd am condus o fabric3 de
ferestre in vestul Poloniei, la o distanta de doar
110km de Berlin, am Tncercat sa vizitez in fiecare
saptamana o parte dintre clientii nostri din Ger-
mania. In acest fel obtineam informatii despre
produsele care sunt cautate si ceea ce a fost cel
mai important, cu ce trebuiau acestea sa fie mai
bune decat ce ofeream noi in Polonia, dar si mai
bune decat ceea ce se oferea in Germania. Acest
lucru nu a avut nimic de-a face cu devalorizarea
produsului, de multe ori era vorba de probleme
comune de calitate pentru a obtine o fereastra
mai buna. Patrunderea producatorilor polonezi pe
piata germana, acum mai bine de 10 ani, cu oferte
similare celor din Polonia a dus la retragerea de
pe piata germana a tuturor celor care isi dadeau
seama ca, privind nivelul pretului de atunci, nu
sunt in stare sa asigure service post-vanzare la
nivelul necesar.

lesind pe piata externd trebuie mai intai sa o cu-
nosti, sa faci vizite la potentialii clienti, sa creezi
modele de cooperare avantajoasa, durabila, efici-
enta si reciproca.

Poate abilitatile noastre de a realiza un anumit

produs pentru aceasta piata sunt o sansa pentru

noi de a obtine un rezultat financiar mai bun si un
avantaj competitiv.

Trebuie sa raspundem la intrebarea daca ne putem
permite sa facem singuri actiuni de marketing in
strdinatate si sa atragem cererile. Sau este mai in-
dicat s& cautdm parteneri de afaceri, sa intreprin-
dem actiuni de vanzare si de branding impreuna?
Raspunsul la aceste intrebari trebuie dat de catre
proprietarii si managerii companiilor. Toate aceste
actiuni vor genera costuri suplimentare care, de
asemenea, trebuie luate Tn considerare in calculele

privind patrunderea pe pietele straine.

CE STRATEGIE SA FOLOSIM?

Cu siguranta nu as recomanda metoda binecunos-
cutd si utilizata frecvent de "va fi bine” sau "putem
face". Intr-o mare masura aceasta depinde de pro-
priile resurse ale producatorului/furnizorului fata
clientul stréin. Pentru intreprinderile mici si mijlo-
cii, cea mai buna solutie este de a forma o alianta
cu beneficiarul, negociata ca un scop comun si
nu ca o intelegere singulara si aleatorie. Dacd
acesti beneficiari fac de fiecare datd o licitatie
printre toti producatorii polonezi, atunci niciodata
nu se va ajunge la un succes comun. Intreprinde-
rile mici vor continua sa vanda la clientii care au
ajuns la ei din intdmplare. Important este sa ve-
rificati clientii cu atentie inainte de a incepe cola-
borarea sau sa aplicati metoda platii 100% Tnainte
de incarcarea marfurilor. Pentru IMM-uri cea mai
importantd este siguranta rulajului!

Pentru entitatile care dispun de resurse proprii,
capacitati financiare si de productie si isi permit
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finantarea unei strategii de marketing pe piata res-
pectiva, cea mai buna optiune este incercarea de a
cuceri piata pe cont propriu.

Trebuie construit un plan strategic pentru dez-
voltarea afacerilor, avand in vedere planul de in-
vestitii si de extindere a marketingului si de sta-
bilire a evolutiei cu un buget determinat. Deci, se
incepe prin examinarea pietei, prin cumpéararea
datelor cu privire la dimensiunea pietei si spe-
cificul sdu. Apoi se adapteaza actiunile de mar-
keting la specificul ei si se completeaza cu acti-
vitati inovatoare concrete. Se stabileste un buget
pentru introducerea produsului pe o piata noua
si se creeaza un plan de actiune. Pentru toate
aceste activitati trebuie controlate atent atat efi-

cienta cat si bugetul.

VA FI ASA?

Dupa cum aratd exemplele, desi foarte particula-
re, expansiunea companiilor poloneze pe pietele
straine poate sa fie finalizata cu succes. Putem
generaliza acest succes la nivelul mai multor com-
panii? Bineinteles! Daca urmarim cele mai bogate
piete din Europa, nu exista nicio altd solutie decat
sa punem in aplicare cunostintele strategice in in-
treprinderi si sa actionam, spatiu este suficient!
Acest lucru este valabil pentru mai multe domenii,
inclusiv cel al tamplariei din Polonia. ¢

“Nebunia inseamna sa faci acelasi lucru in mod
repetat si sa astepti rezultate diferite” Anthony
Robbins
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Text: Marcin Szewczuk, aluplast sp. z 0.0.

Planning
and lender

- program

de

prolectare si ofertare
a ferestrelor.

Producatorii, distribuitorii
de tamplarie, dar si
arhitectii se confrunta
din ce in ce mai des,

mai ales in cazul
clientilor pretentiosi, cu
necesitatea de a prezenta
o documentatie detaliata
pentru ferestre si usi,
inclusiv: detalii tehnice,
sectiuni, modalitatea de
combinare si cuplare a
elementelor.

Nu toate solutile tehnice pot fi prezentate in
show-room-ul propriu sau intr-o descriere usor
de inteles, prin urmare, pentru a facilita pune-
rea in aplicare a cerintelor clientilor, aluplast
ofera gratuit programul "Planning and Tender”
care este usor de utilizat si nu necesita cunos-
tinte CAD. Acesta este un suport foarte valoros
in activitatea zilnica de proiectare a ferestrelor,
precum si prezentarea lor in mod profesionist.
De multe ori, acesta ofera o oportunitate n plus
de atragere a clientului.

Programul contine o serie de module care permit
constructia ferestrelor si usilor standard, con-
structia elementelor speciale de tdmplarie, selec-
tarea elementelor suplimentare (extensii, profile
suplimentare, rulouri). Intregul program consta in
prezentarea tridimensionala a profilelor, precum
si un raport detaliat al ofertei. Programul permite
de asemenea calculul coeficientului Uw pentru fe-
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restrele proiectate, crearea detaliilor de montaj si
generarea izotermei pentru ferestrele proiectate.
Acest lucru este completat de ,Calculatorul de
energie”, care permite calcularea rentabilitati fe-
restrelor si a profiturilor estimative aferente para-
metrilor setati. De asemenea acesta este o baza de
date cu documentatii, certificate si cataloage teh-
nice, care ofera acces facil la informatii actualizate.
Programul este disponibil in mai multe limbi, care
pot fi selectate la instalare.

PREGATIREA OFERTELOR, CREAREA DO-
CUMENTATIEI PENTRU LICITATIE Sl EX-
PORTUL CATRE ALTE PROGRAME (FIG. 1)
Programul oferd posibilitatea de creare a oferte-
lor intr-un mod profesionist. Dup& introducerea
tuturor elementelor de tamplérie se va genera
oferta, intr-o forma usor de modificat, atat textul

introductiv cat si comentariile suplimentare. Pretul

poate fi introdus manual, de asemenea costurile
suplimentare ca de exemplu: demontarea feres-
trelor vechi, transportul, lucrari auxiliare. Datorita
facilitatilor de export al datelor, aveti posibilitatea
de adaptare a continutului ofertei. Tn acest fel utili-
zatorul poate pregati usor si repede oferta intr-un
mod profesionist.

Cu ajutorul calculatorului integrat utilizatorul poa-
te calcula valoarea coeficientului de izolare ter-
micd U, atat pentru fiecare element in parte cat si
pentru elementele complexe. Astfel, la schimbarea
profilelor, a seriilor de profile sau a tipului de geam
termoizolant valoarea coeficientului U se recalcu-
leaza automat.

GENERAREA SECTIUNILOR

n ultimul timp o optiune foarte importants este
generarea sectiunilor ferestrelor si transmiterea
acestora catre arhitecti si proiectanti. Aceste secti-



uni sunt importate in programele de tip CAD pentru
o prelucrare ulterioara.

Tn imaginea aliturata este prezentat un exemplu
si pasii de urmat pentru obtinerea sectiunii. Dupa
selectarea tipului, formei si a impartirii elemen-
tului se selecteaza profilele si tipul de geam. Di-
mensiunile elementelor pot fi modificate. Tipul de
deschidere a cercevelelor poate fi stabilit printr-un
singur click. Daca este necesar puteti selecta pro-
file suplimentare. Functia .Sectiuni predefinite”
permite generarea automata a sectiunilor la scara.
Generarea desenului in acest mod poate fi exporta-
ta ca imagine sau ca fisier in format CAD.

CREAREA PREZENTARILOR 3D (FIG. 2)

Foarte eficienta si usor de utilizat este functia ..Ge-
nerator sectiuni 3D" care face parte din modulul
care creaza sectiuni. Prin alegerea sectiunii in lo-
catia doritd (in partea de jos, in mijloc, in partea

laterald sau in partea superioara) utilizatorul poa-
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te vizuala, in timp real, prezentarea profilelor din
toate unghiurile si le poate roti in toate directiile.
Tn acest mod se poate descrie detaliat proiectarea
ferestrei si se poate renunta la prezentarea vechi-
lor mostre de profile pentru proiectanti sau clientii
finali. Chiar si aceasta prezentare poate fi exporta-
ta, respectivimportata in alte programe de tip suite
Office, pentru crearea unei oferte mai atractive.

EVALUAREA SITUATIEI DE MONTAJ PE
BAZA DIAGRAMEI DE FUNCTIONARE A
IZOTERMEI (FIG. 3)

Procesul izoterm si alte conditii sunt incluse in
datele proiectului, prin urmare in acest proiect ar
trebui specificate locul de instalare a ferestrei si
modul de conectare a ferestrei cu peretele. Aces-
tea sunt aspecte importante care permit mai tarziu
prevenirea sau nivelarea fenomenelor negative sub
forma de condens. Prezentarea grafica de functio-

nare a izotermei pe conexiunea tipica a ferestrei cu
peretele va permite evaluarea, in conditii normale,
a fenomenului de roud. Grafica prezinta procesul
izotermelor, al fluxului termic si informatia des-
pre elementele de constructie selectate care aju-
ta in proiectarea detaliilor. n acest fel, Tnainte de
instalarea ferestrelor, puteti verifica rapid si usor
daca locatia este corecta, pentru ca proiectantul si
executantul sa fie siguri ca pe suprafatd nu se vor
depune vapori de apa.

CALCULATORUL DE ECONOMISIRE A
ENERGIEI (FIG. 4)

Programul ,Calculatorul de economisire a ener-
giei” prezinta vizual, sub forma de diagrama si de
clasamente numerice, rezultatele potentialelor
economisiri de energie, la schimbarea vechilor fe-
restre cu cele noi. Trebuie sa luati in considerare

aerul conditionat si sistemele de incalzire. Progra-

mul vine cu valori prestabilite si oferd posibilitatea
de modificare a tuturor acestor valori si permite in
acest fel efectuarea detaliatd si individuala a calcu-
Llului conform cu dorintele si specificatiile clientu-
lui. In fereastra ,Rezultate” sunt prezentate deta-
liat datele si diagrama care prezinta economisirea
potentiala a energiei. Totul va fi prezentat sub for-
ma de raport si poate sa fie salvat ca si document
RTF si/sau printat. Astfel de raport poate fi un bun
argument la prezentarea ofertelor, ajutadnd la con-
vingerea clientului pentru schimbarea ferestrelor
existente.

Tot mai multe persoane sunt constiente ca infor-
matiile si competenta pot contribui in mod semnifi-
cativ la dobandirea avantajelor asupra concurentei.
Desigur, programul ,,Planning and Tender” este un
alt instrument pe langa recent publicata carte ,Va-
demecum ferestre PVC" care permite realizarea
ofertelor si crearea unor prezentdri originale. ¢
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Informatizarea
Intreprinderil

Cheia succesului unei companii si crearea unei imagini bune a acesteia se

obtin prin adoptarea unor solutii fiabile, care asigura produse de calitate si
minimalizeaza costurile. Prin urmare, profitand de progresele tehnologice
ale secolului XXI, multe companii investesc in utilaje moderne si solutii de

tehnologie a informatiei.

Primele au functia de a creste capacitatea de pro-
ductie si productivitatea muncii. Software-ul este
un element important care permite integrarea fie-
cdruia dintre sectoarele de activitate, planificarea
si gestionarea muncii.

Ideea de implementare a unui sistem informatic
complex in cadrul companiei duce la cresterea
calitatii. Calitatea este inteleasd ca o referinta
prin care activitatea antreprenorului este evalua-
ta in societate. De aceea este foarte important ca
procesul de informatizare sa fie planificat in mod
complex.

Fiecare caz in industria noastrd - in ciuda mul-
tor elemente comune - este diferit si necesita o
abordare individuala. De aceea trebuie remarcat
faptul ca orice aplicare a acestei solutii nu este di-
rectionata catre publicul larg, ci doar unui mediu
specific. Solutiile software permit, in primul rand,
economisirea timpului, asigurarea unei productii
bune si imbunatatirea fluxului de informatii intre
diferitele departamente din cadrul companiei,
pentru a elimina in cele din urm3 riscul de eroare
umani. In acest fel, fiecare persoana din firma in-
fluenteaza imaginea acesteia.

Prezentul articol ofera solutii ce pot fi implementate
pentru imbunatatirea calitatii si pentru crearea unei

imagini pozitive a companiei, bazatd pe utilizarea

de software performant. Acest articol prezinta ele-

mentele principale de activitate ale unei companii,
sustinute de un sistem informatic bine pus la punct.
Elementele se completeaza reciproc formand un
circuit inchis de informatii in cadrul firmei.

n scopul imbunitatirii semnificative a calitatii
serviciilor este necesara permiterea cooperarii
tuturor sectoarelor, astfel incat s se realizeze in
mod eficient produsul final: reputatia. in aceas-
ta privinta decisive sunt: fiabilitatea, urmarirea
perfectiunii si dezvoltarea continud, ceea ce se
realizeazd, de requla, prin utilizarea solutiilor

software. Punerea in functiune a unui sistem re-
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prezinta un proces de lunga durata iar decizia pri-
vind alegerea acestuia presupune in consecintd si
o modificare privind etapele de lucru, de la prima
vizitd a clientului la punctul de vanzari, pana la
imbunatatirea productiei si la livrarea ferestrelor
catre clienti. Propunerile prezentate n legatura
cu sistemul informatic reprezintd o modalitate de
coordonare a intreprinderii.

PRIMA IMPRESIE

Vizita clientului la punctul de vanzare este de fapt
un element-cheie Tn decizia sa de a utiliza servi-
ciile producatorului respectiv. in afara de compe-
titivitatea preturilor sau de varietatea produselor
oferite, merita sa va concentrati pe imagine. Unul
dintre cele mai importante momente in crearea
propriei imagini este prima impresie si accesul la
informatii corecte. De aceea este importanta pre-
gatirea unei oferte in mod profesional. Compania
cu o oferta mai atractiva vizual are mai mult de
castigat in ochii clientului.

Software-ul Stolcad Professional al companiei
Sadowski Software este un instrument important
pentru producdtorii de tadmplarie termoizolanta
si in special pentru punctele de vanzare, oferind
posibilitatea de a efectua oferte atractive catre po-
tentialii beneficiari. Desenele la scard, descrierile
amanuntite ale materialelor utilizate reprezinta un
plus pentru producator. Logo-ul companiei aflat pe
oferta permite identificarea corectd a ofertei Dum-
neavoastra printre ofertele altor producatori.

Cum se poate garanta corectitudinea ofertei si,
prin urmare, a comenzii ce va fi lansatd auto-
mat in productie? In companiile moderne datele
utilizate de agentul de vanzari pentru generarea
ofertei sunt pregatite n asa fel incat sa faciliteze
munca celor care lanseaza ulterior Tn productie.
Un tehnolog cu experienta poate introduce n sis-
tem functiile avansate de control al tehnologiei,
ceea ce permite protectia impotriva greselilor fa-
cute Tn etapa de proiectare.

Comunicarea on-line intre producator si diferitele
puncte de vanzare este o metodd de organizare
moderna pentru vanzari. Fara necesitatea de a
vizita dealerul, producatorul trimite bazele teh-
nologice actualizate, modificarile preturilor si
feedback-urile cu privire la comenzile primite.
Programele de dealer pot fi de asemenea actu-
alizate automat pentru a mentine compatibilita-
tea cu varianta producatorului. Acest lucru ofera
posibilitatea de a coordona de la distanta o retea
extinsa de puncte de vanzare si faciliteaza con-
tactul cu clientul - chiar si din strainatate. Sis-
temele moderne permit traducerea independentd
si transmiterea la programele de dealer a datelor
tehnice, In orice limb3a straina. Pe baza denumiri-
lor de elemente traduse in tehnologie este posi-
bila de asemenea schimbarea automata a limbii

ofertei tiparite. Acest lucru elimina barierele ling-
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vistice inutile si plaseaza tranzactiile in strainata-
te la un nivel profesionist.

COMUNICAREA INTERNA

Sistemul informatic sustine o comunicare perma-
nenta in cadrul companiei, de la managementul
resurselor umane la facturarea produselor finite,
de la coordonarea veniturilor si cheltuielilor in
depozite pana la planurile de afaceri. Toate aceste
operatiuni genereaza o multitudine de informatii
care trebuie sa se bazeze pe un sistem coerent,

care dispune de o baza de date solida. Softwa-
re-ul modern de contabilitate si gestiune inte-
greaza fluxul de date provenit din cadrul intregii
intreprinderii, sprijinind etapele de activitate ale
companiei. Programele de tip ERP colaboreaza cu
software-ul de productie. Aceste conexiuni sunt
realizate in mod individual, in functie de datele
care trebuie sa fie transferate intre programe.
Tn acest fel sunt mult mai usor de controlat, de
exemplu, facturarea ofertei emise sau manage-
mentul produselor finite din depozite. Comuni-
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carea se petrece in mai multe etape, care leaga
functiile catorva componente si permite gestio-
narea complexa a Tntreprinderii si a fluxului de
documente. Acest lucru duce la imbunatatirea
calitatii produselor, face managementul de pro-
ductie mai eficient si sistematizeaza contactul cu
clientul final. Integrarea software-ului de produc-
tie cu software-ul ERP simplificd managementul
contabilitatii si depozitarea produselor si a mate-
riilor prime.

GESTIUNEA ELEMENTELOR

Depozitele, in special cele ale companiilor mari,
sunt foarte complexe, iar gestionarea lor necesita
abilitati deosebite. Marfa aflatd acolo trebuie cata-
logata si descrisa in mod corespunzator, pentru a
facilita identificarea locatiei, a caracteristicilor si
a valorii. Programul modern de depozitare ofera
managementul complex al resurselor si integrarea
completd cu software-ul de productie. Decizand
asupra utilizarii sistemului integrat de stocare
se dobandeste coerenta bazelor de date ale pro-
duselor din stoc. Acest lucru permite rezervarea
materiilor prime de la distanta printr- o comanda
concreta. De reguld software-ul de stocare este
intrebuintat la citirea datelor de pe codurile de
bare - asemanator sistemelor de management de
productie si majoritatii variantelor de control al
utilajelor. Acest argument conduce la concluzia ca
informatizarea societatii duce la crearea unui ciclu
Tnchis, In care sunt folosite Tn mod coerent toate re-
sursele si solutiile. Sarcinile realizate de software-
ul de stocare depind foarte mult de caietul de sar-
cini al produsului. Tn cazul software-ului de stocare
Stolcad, sistemul genereaza printre altele un set
de rapoarte de stocare, simplificd managementul
inventarului si gama de rezervare a sortimentului

situat Tn mai multe depozite la distanta.

MARCAJUL PRODUSELOR

Solutiile software moderne asigurd gestionarea
complexd a fluxului de documente in cadrul intre-
prinderii. Ele constituie un element de Tmbinare
a fluxului de date intre productie si contabilitate,
generand informatiile necesare, cum ar fi cele
pentru facturare. De asemenea creeaza oferte,
comenzi pentru materii prime si un set de docu-
mente de productie.

Acest lucru nu este Tnsd totul! Evolutia in dome-
niul ferestrelor si usilor si tendinta legata de ur-
marirea coeficientilor de transfer termic cer de la
producatori etichetarea produselor in conformita-
te cu acesti parametri. Sistemele moderne permit
generarea documentelor, cum ar fi:

Etichetele pentru produse finite - marcarea pro-
duselor finite, Tmpreuna cu elemente grafice si
informatii despre standardele de constructie pe
care le indeplinesc. Pe etichete se pot afla para-
metri cum ar fi coeficientul de izolare termica, re-
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zistenta la vant, impermeabilitatea, pe scurt: toa-
te grupele de informatii care identifica structura.
Etichetele energetice - etichetele marcate de cu-
lori cu clasele energetice A-G.

Pasaport energetic - certificatul de performanta
energeticd, este necesar Tn principal pentru pro-
ductia de export.

Declaratia de conformitate - documetul care
atestd conformitatea produsului cu normele teh-
nice.

Acordul cu clientul - documentul care certifica in
forma scrisd termenii acordului de vanzare-cum-
parare.

O informatie importantd o reprezinta faptul ca
datele imprimate pe aceste documente sunt pre-
luate direct din software-ul de productie. Tn cazul
celor mai multe solutii, documentele generate de
sistem pot fi personalizate n functie de sugestiile
utilizatorului sau editate chiar de el. Software-ul
Stolcad Professional permite, de exemplu, intro-
ducerea mai multor modele de etichete care pot fi
imprimate n functie de specific sau de comanda

respectiva.

MANAGEMENTUL PRODUCTIEI
Executarea rapida a comenzilor in hala de produc-
tie sau reducerea costurilor pot determina scade-
rea calitatii. Introducerea solutiilor informatice
elimina aceastd problema printr-un control de la
distanta al cursului activitatilor din hala. Siste-
mele bazate pe datele citite de pe codul de bare,
sau - Tn cazul software-ului Stolcad Professional
- cip-urile, permit punerea in aplicare a producti-
ei lipsita de suportul de hartie si coordonarea ei
multi-post. Aceste cip-uri sunt o solutie inovatoa-
re care este implementatd de obicei Tn productia
de ferestre si usi din lemn, pentru care este dificil
de utilizat eticheta de hartie. Tipul si metoda de
citire a datelor de pe cip depind de particularitati-
le companiei. Utilizarea lor asigurd monitorizarea
de la distanta si Tnregistrarea tuturor Tncasarilor
si cheltuielilor. Scanerele cu raza lunga sunt, de
asemenea, folosite pentru a verifica daca trans-
porturile sunt complete.

Datele Tnregistrate de sistem pe baza citirii de pe
codurile de bare sau cip-uri sunt afisate pe termi-
nale si personalizate pentru fiecare post de lucru.
Tn acelasi timp software-ul obtine informatii des-
pre evolutia fiecdrei comenzi in productie, impre-
una cu numele angajatului prezent la postul indi-
cat. In acest fel, tehnologul detine controlul deplin
asupra executarii comenzilor, fiind capabil sa
identifice in mod corect sursa unei posibile opriri
a fluxului. Acest sistem poate fi de asemenea fo-
losit pentru diagnosticarea cursului de productie.
Analiza timpilor si a etapelor de productie permi-
te imbunatatirea acestora Tn scopul obtinerii unei
eficiente sporite.

Linia de productie automatizatd Tnseamna in

principal o coordonare a masinilor. Programul de
productie permite automatizarea intregii linii de
productie prin controlul in etape a fiecdreia dintre
componente. Software-ul functioneaza cu orice
masina de productie ce suporta comanda nume-
ricd: de la ferdstraie si masini de sudat pana la
centrele de prelucrare si sortare moderne. Ca re-
zultat - solutiile software combina capacitatea de a
controla masinile cu sistemele moderne de mana-
gement de productie oferind un sistem complet de

monitorizare, planificare si executare a comenzilor.

LOGISTICA

Planificarea reprezintd inceputul oricarei schim-
bari. Un plan bun pentru implementarea unei solutii
software moderne in cadrul companiei permite op-
timizarea cursului productiei in toate etapele sale.
Organizarea constituie un real suport atat in cazul
managerilor companiei cat si al angajatilor sai.
Acum - privind exemplul software-ului Stolcad Pro-
fessional - este posibila informarea rapida a clien-
tului cu privire la data de productie a ferestrelor si
planificarea complexa a transporturilor. Planificarea
lor riguroasa - de multe oriinca inainte de inceperea
productiei - garanteaza corectitudinea de incarcare,
faciliteaza elaborarea rutelor si sporeste confortul
muncii executantilor. Livrarile sunt planificate exact
la ora si minutul stabilite, pentru un autovehicul si
un sofer specificat. Masinile introduse in sistem
sunt definite Tn ceea ce priveste capacitatea, fapt ce
ajuta la controlul continutului pachetelor de produ-
se. Software-ul genereazd, de asemenea, toate do-
cumentele de livrare.

Informatizarea intreprinderilor este inevitabild in
prima jumitate a secolului al XXI-lea. In aceasts
directie vin argumente foarte convingatoare cum
ar fi imbunatatirea serviciilor oferite sau sporirea
confortului muncii. Implementarea sistemelor
informatice este o modalitate de a optimiza pro-
cesele de productie, ceea ce duce la o economie
importantd de timp. Astfel de investitie poate crea
un instrument de control al angajatilor, influen-
tand in mod eficient performantele.Implementa-
rea sistemului are un impact direct asupra profi-
turilor intreprinderii si asupra scaderii costurilor
pe unitatea de productie in acelasi timp. Investitia
n sistemele informatice moderne se poate amor-
tiza rapid prin obtinerea de contracte determinate
de Tmbunatatirea calitatii serviciilor.

Acest articol ofera doar o prezentare a oportu-
nitatilor care pot fi deschise de informatizarea
intreprinderilor. Mai multe veti afla din articolele
urmatoare din aceasta serie, Tn care va vom adu-
ce la cunostiinta functionarea urmatoarelor seg-
mente de activitate computerizata a intreprinde-
rii. o
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Eliminarea armaturilor din otel imbunatateste
izolarea termica a ferestrei si reduce pierderea de
energie. Latimea vizibila mica a profilelor permite

o utilizare eficientd a energiei solare si trecerea
unui flux mai mare de lumina in incipere. In plus,
procedeul de lipire a sticlei confera o stabilitate

sporita ferestrai.
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