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Sloganul  „pentru constructori care
nu se joacã“ reprezintã de fapt o
promisiune faþã de clienþi ce tre-

buie respectatã, ne-a declarat domnul
Constantin Mincu,director general Case
Utilaje România.Astfel,pentru anul 2007
firma a depãºit deja la începutul lunii
octombrie targetul de vânzãri propus
pentru întreg anul cu 10%, cifra de afa-
ceri a firmei ajungând la 8 milioane EUR
ºi o cotã de piaþã de aproape 5%.Pentru
anul 2008 cota de piaþa estimatã urmea-
zã sã ajungã undeva spre 10%, iar cifra
de afaceri sã fie de aproape 20 milioane
EUR.

Cum se poate dubla cota de piaþã în
condiþiile unei concurenþe acerbe? Cum
vor fi dezvoltate corespunzãtor ºi servi-
ciile conexe de vânzare, întreþinere ºi
service?

Va creºte gradul de satisfacþie al
clientului în paralel cu creºterea vânzã-
rilor? Au fost numai câteva dintre între-

bãrile pe care le-am adresat domnului
Constantin Mincu.

Trebuie sã recunosc cã nu am putut
rata nici ocazia de a sta de vorbã cu dom-
nul SA Faiz Ahmad,vicepreºedintele gru-
pului pentru Europa ºi þãrile CIS, a cãrui
prezenþã nu a fãcut decât sã sublinieze
importanþa acordatã pieþei din România
de cãtre producãtorul CASE, considerat
de mulþi ca fiind cel mai vechi producãtor
mondial de utilaje pentru construcþii, cu
o experienþã de peste 165 de ani.

În prezent, CASE Utilaje are dealeri
agreeaþi în Oradea, Timiºoara ºi Cluj,
reþeaua de distribuitori fiind în continuã
dezvoltare. Vorbind de viitor, în anul
2008 CASE Utilaje va deschide douã noi
sedii în România, un showroom cu ser-
vice în Bucureºti ºi un al doilea în Iaºi.
Investiþiile totale,ce vor acoperi deschi-
derea ºi echiparea acestor locaþii vor fi
cuprinse între 3,5 ºi 4 milioane EUR.

„În urmãtorii 3-4 ani
dorim sã ajungem

între primii trei
vânzãtori pe piaþa

româneascã de utilaje“ -
Constantin Mincu

Maºini ºi Utilaje: Câte unitãþi aþi co-
mercializat în primul an de acti-
vitate? Câte estimaþi cã veþi vinde
în anul 2008?

Constantin Mincu: Am vândut în jur
de 100  de unitãþi ºi preconizãm ca
anul viitor sã vindem între 200 ºi 250
de unitãþi pe piaþa româneascã. În a-
cest moment noi suntem la o cotã de
piaþã de 5%, iar dorinþa noastrã este
sã ajungem între 8 ºi 10% anul viitor
cu tendinþa de creºtere, pentru ca în
urmãtorii 3- 4  ani sã ajungem între
primii trei vânzãtori mari pe piaþa
româneascã de utilaje.

Pentru a doua oarã în acest
an, societatea CASE Utilaje

Construcþii a invitat
reprezentanþii firmelor de

construcþii ºi presa de
specialitate sã testeze pe un

teren special amenajat,
situat în apropierea comunei

Cãlugãreni cele mai noi
utilaje, aduse special în

România pentru acest
eveniment. Cu aceastã

ocazie, CASE Utilaje
Construcþii a dorit sã

marcheze ºi împlinirea
unui an de când activeazã

pe piaþa din România.

CASE Utilaje –
un an de
dezvoltare
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M&U: Aveþi o flotã de service-uri mo-
bile moderne ºi chiar frumoase,
cum nu prea se vãd des pe la noi.
Sunt aduse de afarã? Au fost mon-
tate în România?

C.M.: Noi vrem sã avem numai clienþi
mulþumiþi, sã  oferim servicii de o
calitate foarte bunã. ªi aceste servi-
ce-uri mobile specializate, fãcute cu
ajutorul celor de la Case, cu ajutorul
unei firme specializate care se ocupã
numai cu producþia unor astfel de
vehicule, reprezintã o parte din poli-
tica noastrã de creºtere a gradului
de satisfacþie al clientului.Ele repre-
zintã o noutate pentru piaþa româ-
neascã, noi chiar cu acestea ne lãu-
dãm: suntem primii distribuitori de
utilaje de construcþii care au o ase-
menea dotare.

M&U: Care sunt funcþiile unui ase-
menea service mobil, în dotare
completã?

C.M.: În general, utilizãm trei tipuri de
maºini de service:cele destinate acti-
vitãþilor de mentenanþã, care reali-
zeazã întreþinerea utilajelor ºi sunt cele
mai uzuale, apoi cele care se ocupã
numai cu partea de mecanicã ºi în al
treilea rând autoutilitare mai mici care
fac numai activitãþi de diagnozã ºi re-
paraþii uºoare, precum cele de elec-
tricã. În acest fel reuºim ca 95% din
reparaþiile pe care le facem ºi inter-
venþiile de service sã le realizãm cu
ajutorul unui singur specialist.Majori-

tatea reparaþiilor sunt realizate acolo
unde lucreazã utilajul,noi nu aducem
la service-ul nostru decât lucrãrile
mai grele, mai complicate.

M&U: Cât de cunoscutã este marca
CASE pe piaþa româneascã a con-
strucþiilor, în condiþiile unei con-
curenþe acerbe în oferta de utilaje
ºi instalaþii pentru construcþii?

C.M.: Din pãcate pentru noi,marca Case
nu a fost cunoscutã ca ºi utilaj nou
pânã în anul 2006. Sunt foarte multe
utilaje second-hand aduse din Ger-
mania,Olanda sau din Franþa care încã
îºi fac foarte bine treaba ºi am întâlnit
chiar clienþi foarte mulþumiþi de utila-
jele acelea chiar dacã aveau 10, 12
sau 15 ani vechime. Bineînþeles cã
avem mult de lucru pentru piaþa româ-
neascã, ca ºi vânzãri, la momentul a-
cesta avem cam o sutã  de utilaje vân-
dute pe tot teritoriul României: la
Timiºoara,Oradea,Cluj,Piatra Neamþ.
Noi credem cã o sutã de utilaje pe un
teritoriu ca al României nu este ceva
foarte semnificativ,dar de asta ºi mun-

Evoluþia utilajelor CASE în Europa:
„Eu m-am alãturat acestei echipe abia acum un
an, ºi începând de atunci afacerea a crescut
foarte mult. Este o perioadã extraordinarã pentru
noi, deoarece Case are în opinia mea are o linie
de produse foarte bunã, cel mai bun excavator
din lume, ºi de acum încolo ne vom concentra în
continuare asupra produselor de talie grea.
Produsele prezentate pe piaþa româneascã sunt
foarte bune, iar alãturi de o echipã ca cea pe
care o avem aici în România, cred cã veþi vedea
mult mai mult din partea firmei Case de aici
înainte. Ceea ce au realizat partenerii mei de
aici în primele 9 luni este doar începutul. Am
aºteptãri foarte mari din partea acestei echipe.
Ceea ce diferenþiazã Case de competitorii sãi
este faptul cã partea de management petrece
mult mai mult timp cu clienþii ºi înþelege
necesitãþile acestora. Eu unul nu vreau sã vãd
numai rapoarte pe hârtie, ci vreau sã vãd pe
teren ce se întâmplã.
România a fost vizitatã de exemplu de persoane
de la conducerea firmei CASE de patru ori în
ºase luni, ºi la fel se întâmplã ºi în celelalte
regiuni. Trebuie sã stãm cu clienþii, cu dealerii,
sã le înþelegem nevoile, sã le arãtãm utilajele
noastre ºi sã îi ajutãm sã vândã. Aºa cã ceea ce
facem în România nu este un eveniment
neobiºnuit pentru noi. Veþi mai vedea multe
altele. Acesta este primul dintre marile
evenimente organizate de noi ºi este un succes
ºi veþi vedea mai multe azi ºi mâine ºi ne veþi
mai vedea pe câþiva dintre noi, sau pe toþi la
evenimente de acest fel.
Scopul nostru este sã fim în top pe aceastã

piaþã. Orice am face ne dorim ca firma noastrã
sã fie bine reprezentatã, ca firma ºi utilajele sã
fie recunoscute ca fiind calitative, sã aibã o
imagine bunã în ceea ce priveºte serviciile ºi
produsele oferite.“

Case: line de utilaje full range
Avem câteva lipsuri la nivelul utilajelor grele,
dar le vom acoperi în scurt timp. Suntem cu
siguranþã o firmã cu o gamã de produse full
range de la mini excavatoare la excavatoare de
80 de tone, o gamã întreagã de încãrcãtoare
frontale, de la cele compacte la cele de talie
medie ºi mici, precum încãrcãtoarele frontale
compacte ºi pânã la cele de talie mare.
Cea mai mare parte a dezvoltãrii de viitor este
concentratã în jurul schimbãrilor legislative.
Majoritatea companiilor din acest domeniu
intenþioneazã sã facã schimbãri majore odatã cu
noile reglementãri legate de emisiile de noxe ce
intrã în funcþiune în Europa anul viitor. Sunt
sigur cã anul 2008 va aduce multe produse noi,
precum ºi noi tehnologii.
Ceea ce intenþionãm noi la nivel de companie
este sã facem schimbãri majore la utilajele
produse odatã cu schimbãrile la nivelul
motorului, în loc sã facem schimbãri majore la
nivelul tehnologiei motorului, iar anul viitor sã
facem schimbãri la nivelul produsului. În acest
moment extindem gama de produse mari ºi am
realizat deja încãrcãtoare frontale mai mari. Anul
acesta avem ºi o serie nouã de excavatoare, iar
pânã în 2008 vom avea serii noi de încãrcãtoare
frontale compacte, de buldozere, în 2 ani vom
ajunge la 50 % grad de înnoire.

„Este o companie diferitã
cu o filozofie diferitã de cea a competitorilor.“
Un invitat special: domnul SA Faiz Ahmad,
vicepreºedinte CASE Europa, AFME & CIS.
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cim,de asta facem ºi ceea ce am fãcut
ºi astãzi,participãm la toate expoziþiile
naþionale importante,ºi pot spune de

pe acum cã vom avea un eveniment
open day în toamna anului viitor,deci
încercãm sã impunem cât mai mult
numele ºi sã fie cunoscut cât mai bine
de clienþii noºtri.

M&U:Din cele 100 de unitãþi vândute,
care deþin ponderea cea mai mare?

C.M.: Buldo-excavatorul este cel mai
vândut utilaj al nostru ºi bineînþeles
ºi al pieþei româneºti.Cred cã 60% din
piaþa româneascã este constituitã nu-
mai din vânzarea acestor utilaje, indi-
ferent de distribuitor.Anul acesta s-au
vândut în România cam 1.700 de uti-
laje noi, dintre care aproape 1.000
numai buldo-excavatoare.

M&U: Investiþiile care le veþi face la
anul vor fi impresionante. Se jus-
tificã însã din punctul de vedere
al pieþei?

C.M.: Nu mai departe de acum cinci
ani piaþa de utilaje de construcþii era
de vreo 200 de utilaje pe an. Acum
în primele nouã luni a trecut de 1.700
de bucãþi, este o creºtere fantasticã.

De aceea ºi noi avem curajul sã fa-
cem investiþii de anvergurã anul vi-
itor, precum noul show-room de la

Bucureºti, show-room la
Iaºi, ºi în funcþie de cum
vor merge lucrurile vom
dezvolta ºi alte zone ale
þãrii.

M&U: Care este aportul
utilajelor CASE în cifra
de afaceri estimatã de
dumneavoastrã la 20 mi-
lioane EUR pentru anul
2008, dacã þinem cont cã
sunteþi ºi reprezentanþii
altor branduri, precum
Furukawa, Oem, Cesab
Stivuitoare.

C.M.: Aproximativ 80%. Dar în creºte-
rea preconizatã pentru anul viitor a-
vem în vedere ºi dezvoltarea celor-
lalte branduri, acestea contribuind
automat la totalul cifrei. Uºor, uºor

piaþa se va segmenta, clienþii se vor
orienta cãtre utilaje cu funcþii speci-
fice, vor cumpãra din ce în ce mai
mult excavatoare ºi încãrcãtoare
frontale, renunþând la buldo-exca-
vator, un utilaj multifuncþional care
face din toate câte puþin. Celelalte
utilaje pot asigura alte productivitãþi,
sunt mai eficiente ºi în urmãtorii ani
aceasta va fi o tendinþã foarte impor-
tantã,buldo-excavatorul va scãdea în
pondere ºi vor creºte celelalte. Ne
mândrim chiar cu excavcatorul Case
care chiar este cel mai bun excavator
oferit pe piaþã la ora actualã în Ro-
mânia.

M&U: Când a fost lansatã pe piaþã
noua serie de excavatoare Case?

C.M.: Noua serie de excavatoare Case
a fost prezentatã în luna aprilie a a-
cestui an.Noile motoare,cu care sunt
dotate, îndeplinesc deja normele de
poluare Euro 4 ºi cu niºte modificãri
minore îndeplinesc chiar ºi normele
de poluare Euro 5, în plus sunt japo-
neze 100%, marca Isuzu ºi toatã lu-
mea cunoaºte calitatea japonezã.

M&U: În viitor doriþi sã dezvoltaþi ºi
noi servicii?

C.M.: Servicii mai mult ca sigur vor apã-
rea, de tipul trade-in ºi rental. ªi în
România o sã disparã firmele de lea-
sing ºi o sã aparã firmele de renting,
la fel ca în celelalte þãri din Uniunea
Europeanã. Pe o piaþã deja aºezatã
precum cea din Germania,Franþa sau
Italia,unde lucrurile merg un pic alt-
fel decât în România, acolo faci vân-
zarea prin a lua de la un client un
utilaj vechi, îi dai unul nou ºi pe cel
vechi poþi sã îl utilizezi în zona de
închirieri sau, în funcþie de uzurã,
recuperezi anumite piese de schimb.

Constantin Mincu: „De ce am fãcut acum un eveniment de acest gen? Acum un an am, mai exact în luna
septembrie 2006, am început activitatea pe piaþa româneascã fiind reprezentanþi autorizaþi ai Case pe piaþa
internã aici în România. Acum sãrbãtorim un an plin de evenimente ºi de muncã, am ajuns în acest moment
în care sã ne bucurãm mai ales cã rezultatele pe care le-am avut în acest timp au fost deosebit de bune,
chiar am depãºit ceea ce ne aºteptam sã facem. Însemnã cã lucrurile merg bine, cã piaþa româneascã a avut
nevoie de brandul Case aºa cã am venit aici ºi ne-am fãcut datoria.“




