IN CONTINUA SCADERE DIN 2009,

Praktiker: “Piata materialelor
de constructii va creste usor,
pe fondul anului electoral”

-
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iata materialelor de constructii

este in continud scddere ince-

pand din anul 2009, potrivit re-

prezentantilor Praktiker, care
ne-au precizat cd, in 2013 fatd de 2012,
a putut fi observata “o ameliorare a
scaderii”.

Pentru 2014, conducerea Praktiker
estimeaza o0 usoara crestere a piefei de
profil, doar pe fondul anului electoral,
insd nu mai mult de 2%.

In ultimii ani, producatorii din tara
noastra au crescut preturile constant, cu
3% pand la 5%, la majoritatea materia-
lelor de costructii, ca urmare, in primul
rand, a scumpirii utilitatilor, potrivit
surselor citate, care
ne-au precizat: “Din
2009 pana in prezent,
cererea este fn scadere.
Existd producatori care
si-au extins capacitatea
de productie inainte de
criza imobiliara, iar
acum au productia ne-

In reteaua Praktiker,
produsele din afara
tdrii reprezintd circa

40%

din vdanzdrile totale

Anul trecut, nu au fost introduse pro-
duse inovative pe piata, potrivit surse-
lor citate. Acestea ne-au declarat: “Pro-
ducatorii romani s-au axat pe produsele
consacrate, incercand sd-si eficientizeze
la maxim costurile de productie. Timid,
intra pe piata produse inovative de la
producatorii externi, insa dureaza pana
sa devind cunoscute. Comparativ cu anii
precedenti, in care existau produse ino-
vative, anul 2013 a fost total atipic din
acest punct de vedere”.

in reteaua Praktiker, produsele din
afara tarii reprezintd circa 40% din
vanzdrile totale pe segmentul materia-
lelor de constructii.

Praktiker si-a
scazut cifra de
afaceri, in 2013
fata de 2012
Cifra de afaceri
inregistratd de Prak-
tiker anul trecut a
scazut fatd de cea din

acoperitd, insa, per to- pe segmentul 2012, ne-au spus re-
ta.l,vcerefea ests mai materialelor de pl"e'zentauntiiﬂcomef:\—
mica decat oferta”. construc,tii. niei, adaugand: “In

In reteaua Praktiker,
cele mai solicitate ma-
teriale de constructii sunt gresia si fa-
ianta, adezivii, polistirenul si tigla. Circa
7%-8% din totalul vanzarilor inregistra-
te de Praktiker sunt destinate materia-
lelor pentru termoizolatie.

66|BURSA Constructiilor nr. 3 / 2014

prima parte a anului
2013, vanzdrile au
stagnat fata de anul precedent, insd,
odatd cu intrarea in insolventd a com-
paniei, in Germania au aparut dificultati
in asigurarea corespunzdtoarea a volu-
mului necesar de marfd. Procesul de re-

stabilire a surselor si volumelor de achi-
zitii a necesitat o perioadd de cateva
luni, lucru care s-a reflectat negativ si in
vanzarea inregistrata in a doua jumadta-
teaanului 2013”.

Praktiker intentioneaza sa intocmeasca
0 noud strategie, potrivit surselor citate:
“Intrucat suntem la inceputul unui nou
drum, odata cu schimbarea actionaria-
tului, ne dorim sd elabordm o noua stra-
tegie si o relansare a brandului. Esti-
mdm ca in septembrie sa putem pre-
zenta un nou concept in cateva magazi-
ne (in prima fazd in Bucuresti). In
functie de noua directie, se va stabili un
target de vanzare care, cu sigurantd, se
va situa peste nivelul anului 2013".

Compania a adoptat deja primele ma-
suri, care constau in renegocierea chirii-
lor si a tuturor contractelor de servicii,
verificarea minutioasd a fiecdrui centru
de cost si eficientizarea activitdtilor care
vor conduce, in final, la reducerea costu-

rilor. De asemenea, au fost intreprinse
demersuri pentru ldrgirea gamei de
produse comercializate in magazine, li-
starea unor articole care sd vina in
intdmpinarea nevoilor de consum ale
femeilor, in special pe partea de "soft
DIY" (decoratiuni, amenejdri interioare),
dar punandu-se un accent mai mare pe
segmentul B2B, unde existd potential
de crestere pentru Praktiker.

Piata din Romania pe segmentul de
DIY este competitivd, fiind prezenti mai
multi jucdtori mari, atat companii mul-
tinationale, cat si nationale.

Sursele citate ne-au mai spus: “Dife-
rentierea este un lucru major: este im-
portant ca magazinul tdu sa fie ales de
catre client pentru o anumita caracteri-
stica, valoare pe care nu o poate regdsi
la alt competitor din piata. Astfel, Prak-
tiker se difereniaza de ceilalti competi-
tori in primul rand prin programul de
fidelizare a clientilor, unic pe piata din



Romania: oferim discounturi de 5%
sau chiar 10% la toate produsele din
magazin clientilor care fac cumpdratu-
ri in Praktiker si depasesc anumite pra-
guri, de 3000 de lei, respectiv 15.000
de lei. O alta diferenta este structura
magazinelor: avand suprafete medii de
vanzare si lipsind partea de drive-in la
materialele de constructii grele, in
timp ce competitia merge pe “DIY
hard”, Praktiker dezvoltd un concept
“DIY soft”, pe directia amenajarilor si
renovdrilor si mai putin pe
constructii mari, volumino-
ase. Astfel, suntem aprecia-
ti de clienti pentru ofertele
mari pe care le avem pe
gradind, gresie si faianta si
parchet. Ceea ce ne dorim
pe viitor este sa devenim o
sursd de inspiratie pentru
clienti cand se gandesc la
renovarea si amenajarea lo-
cuintelor lor, cu un accent mult mai
insemnat pe partea de «soft DIY», de-
coratiuni, amenajari interioare”.

Brico Depot: “Reabilitarea
termica, un segment care
creste de la an”

Si reprezentantii Brico Depot Romania
sunt de pdrere cd piata materialelor de

constructii si-a continuat, in 2013, sca-
derea din ultimii patru ani, pentru anul
in curs fiind preconizata o usoara
crestere a domeniului, in special pe
lucrdrile de infrastructurd.

Pretul materialelor de constructii a
inregistrat constant cresteri, in ultimii
ani, dupd cum ne-au spus sursele citate,
precizand: “Daca in ultimi ani se obser-
vd o crestere a vanzdrilor pe segmentul
de reamenajare, ne bucurd sa anuntam
cd in ultima perioadd segmentul de

aproximativ 9 miliarde euro.

constructie ( green-field ) a luat amplo-
are, ceea ce dovedeste ca Romania se
reinscrie si faptic in curba de crestere
economicd preconizata”.

Reabilitarea termicd reprezintd un
segment pe care Brico Depot isi focuseaza
toatd atentia si care creste de la an la
an, spun reprezentantii retelei, apre-
ciind cd valoarea pietei materialelor de

constructii este estimata la aproximativ
9 miliarde euro.

In ultima period, clientii cautd din
nou produse simple, eficiente si la un
pret corect, potrivit surselor citate, care
ne-au spus cd societatea si-a propus o
crestere a cifrei de afaceri pentru acest
an.

“Vanzdrile de materiale de constructii
autohtone au o pondere majoritara fatd
de importuri, iar faptul ca acestea cresc
de la an la an dovedeste ca romanii au
invdtat sa produca eficient si mai
ales competitiv, insusindu-si, to-
todatd, normele europene in do-
meniu”, sustin reprezentantii
Brico Depot Romania.

Acestia ne-au declarat ca Brico-
store a traversat criza “cu fruntea
sus, ramanand un reper de raport
calitate-pret optim pentru clientii
sai”.

“Transformarea magazinelor
Bricostore in depozite Brico Depot
reprezintd inca un pas facut pentru a sa-
tisface pe deplin nevoile consumatorilor
care vor gasi la noi 0 gama de produse
atent selectionatd cu stocuri disponibile
in cantitati industriale la cele mai mici
preturi”, apreciaza acestia.

Pentru 2014, compania si-a propus sa
continue transformarea magazinelor

. ____________________________________________|
Reabilitarea termicd reprezintd un
segment pe care Brico Depot isi
focuseazd toatd atentia si care creste de
la an la an, spun reprezentantii retelei,
apreciind cd valoarea pietei materialelor
de constructii este estimatd la

Bricostore in Brico Depot si, in acelasi
timp, sa caute oportunitdti de a se
extinde in Romania.
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