
P
iaþa materialelor de construcþii
este în continuã scãdere înce-
pând din anul 2009, potrivit re-
prezentanþilor Praktiker, care

ne-au precizat cã, în 2013 faþã de 2012,
a putut fi observatã “o ameliorare a
scãderii”.

Pentru 2014, conducerea Praktiker
estimeazã o uºoarã creºtere a pieþei de
profil, doar pe fondul anului electoral,
însã nu mai mult de 2%.

În ultimii ani, producãtorii din þara
noastrã au crescut preþurile constant, cu
3% pânã la 5%, la majoritatea materia-
lelor de costrucþii, ca urmare, în primul
rând, a scumpirii utilitãþilor, potrivit
surselor citate, care
ne-au precizat: “Din
2009 pânã în prezent,
cererea este în scãdere.
Existã producãtori care
ºi-au extins capacitatea
de producþie înainte de
criza imobil iarã, iar
acum au producþia ne-
acoperitã, însã, per to-
tal, cererea este mai
micã decât oferta”.

În reþeaua Praktiker,
cele mai solicitate ma-
teriale de construcþii sunt gresia ºi fa-
ianþa, adezivii, polistirenul ºi þigla. Circa
7%-8% din totalul vânzãrilor înregistra-
te de Praktiker sunt destinate materia-
lelor pentru termoizolaþie.

Anul trecut, nu au fost introduse pro-
duse inovative pe piaþã, potrivit surse-
lor citate. Acestea ne-au declarat: “Pro-
ducãtorii români s-au axat pe produsele
consacrate, încercând sã-ºi eficientizeze
la maxim costurile de producþie. Timid,
intrã pe piaþã produse inovative de la
producãtorii externi, însã dureazã pânã
sã devinã cunoscute. Comparativ cu anii
precedenþi, în care existau produse ino-
vative, anul 2013 a fost total atipic din
acest punct de vedere”.

În reþeaua Praktiker, produsele din
afara þãrii reprezintã circa 40% din
vânzãrile totale pe segmentul materia-
lelor de construcþii.

Praktiker ºi-a
scãzut cifra de
afaceri, în 2013
faþã de 2012

C i f r a d e a f a c e r i
înregistratã de Prak-
tiker anul trecut a
scãzut faþã de cea din
2012, ne-au spus re-
prezentanþii compa-
niei, adãugând: “În
prima parte a anului
2013, vânzãrile au

stagnat faþã de anul precedent, însã,
odatã cu intrarea în insolvenþã a com-
paniei, în Germania au apãrut dificultãþi
în asigurarea corespunzãtoarea a volu-
mului necesar de marfã. Procesul de re-

stabilire a surselor ºi volumelor de achi-
ziþii a necesitat o perioadã de câteva
luni, lucru care s-a reflectat negativ ºi în
vânzarea înregistratã în a doua jumãta-
te a anului 2013”.

Praktiker intenþioneazã sã întocmeascã
o nouã strategie, potrivit surselor citate:
”Întrucât suntem la începutul unui nou
drum, odatã cu schimbarea acþionaria-
tului, ne dorim sã elaborãm o nouã stra-
tegie ºi o relansare a brandului. Esti-
mãm ca în septembrie sã putem pre-
zenta un nou concept în câteva magazi-
ne (în prima fazã în Bucureºti). În
funcþie de noua direcþie, se va stabili un
target de vânzare care, cu siguranþã, se
va situa peste nivelul anului 2013”.

Compania a adoptat deja primele mã-
suri, care constau în renegocierea chirii-
lor ºi a tuturor contractelor de servicii,
verificarea minuþioasã a fiecãrui centru
de cost ºi eficientizarea activitãþilor care
vor conduce, în final, la reducerea costu-

rilor. De asemenea, au fost întreprinse
demersuri pentru lãrgirea gamei de
produse comercializate în magazine, li-
starea unor articole care sã vinã în
întâmpinarea nevoilor de consum ale
femeilor, în special pe partea de "soft
DIY" (decoraþiuni, amenejãri interioare),
dar punându-se un accent mai mare pe
segmentul B2B, unde existã potenþial
de creºtere pentru Praktiker.

Piaþa din România pe segmentul de
DIY este competitivã, fiind prezenþi mai
mulþi jucãtori mari, atât companii mul-
tinaþionale, cât ºi naþionale.

Sursele citate ne-au mai spus: “Dife-
renþierea este un lucru major: este im-
portant ca magazinul tãu sã fie ales de
cãtre client pentru o anumitã caracteri-
sticã, valoare pe care nu o poate regãsi
la alt competitor din piaþã. Astfel, Prak-
tiker se difereniazã de ceilalþi competi-
tori în primul rând prin programul de
fidelizare a clienþilor, unic pe piaþa din
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ÎN CONTINUÃ SCÃDERE DIN 2009,

Praktiker: “Piaþa materialelor
de construcþii va creºte uºor,
pe fondul anului electoral”

Materiale de constructii

În reþeaua Praktiker,
produsele din afara
þãrii reprezintã circa

40%
din vânzãrile totale

pe segmentul
materialelor de

construcþii.



România: oferim discounturi de 5%
sau chiar 10% la toate produsele din
magazin clienþilor care fac cumpãrãtu-
ri în Praktiker ºi depãºesc anumite pra-
guri, de 3000 de lei, respectiv 15.000
de lei. O altã diferenþã este structura
magazinelor: având suprafeþe medii de
vânzare ºi lipsind partea de drive-in la
materialele de construcþii grele, în
timp ce competiþia merge pe “DIY
hard”, Praktiker dezvoltã un concept
“DIY soft”, pe direcþia amenajãrilor ºi
renovãrilor ºi mai puþin pe
construcþii mari, volumino-
ase. Astfel, suntem aprecia-
þi de clienþi pentru ofertele
mari pe care le avem pe
grãdinã, gresie ºi faianþã ºi
parchet. Ceea ce ne dorim
pe viitor este sã devenim o
sursã de inspiraþie pentru
clienþi când se gândesc la
renovarea ºi amenajarea lo-
cuinþelor lor, cu un accent mult mai
însemnat pe partea de «soft DIY», de-
coraþiuni, amenajãri interioare”.

Brico Depot: “Reabilitarea
termicã, un segment care
creºte de la an”

ªi reprezentanþii Brico Depot România
sunt de pãrere cã piaþa materialelor de

construcþii ºi-a continuat, în 2013, scã-
derea din ultimii patru ani, pentru anul
în curs fiind preconizatã o uºoarã
creºtere a domeniului, în special pe
lucrãrile de infrastructurã.

Preþul materialelor de construcþii a
înregistrat constant creºteri, în ultimii
ani, dupã cum ne-au spus sursele citate,
precizând: “Dacã în ultimi ani se obser-
vã o creºtere a vânzãrilor pe segmentul
de reamenajare, ne bucurã sã anunþãm
cã în ultima perioadã segmentul de

construcþie ( green-field ) a luat amplo-
are, ceea ce dovedeºte cã România se
reînscrie ºi faptic în curba de creºtere
economicã preconizatã”.

Reabilitarea termicã reprezintã un
segment pe care Brico Depot îºi focuseazã
toatã atenþia ºi care creºte de la an la
an, spun reprezentanþii reþelei, apre-
ciind cã valoarea pieþei materialelor de

construcþii este estimatã la aproximativ
9 miliarde euro.

În ultima periodã, clienþii cautã din
nou produse simple, eficiente ºi la un
preþ corect, potrivit surselor citate, care
ne-au spus cã societatea ºi-a propus o
creºtere a cifrei de afaceri pentru acest
an.

“Vânzãrile de materiale de construcþii
autohtone au o pondere majoritarã faþã
de importuri, iar faptul cã acestea cresc
de la an la an dovedeºte cã românii au

învãþat sã producã eficient ºi mai
ales competitiv, însuºindu-ºi, to-
todatã, normele europene în do-
meniu”, susþin reprezentanþii
Brico Depot România.

Aceºtia ne-au declarat cã Brico-
store a traversat criza “cu fruntea
sus, rãmânând un reper de raport
calitate-preþ optim pentru clienþii
sãi”.

“Transformarea magazinelor
Bricostore în depozite Brico Depot
reprezintã încã un pas fãcut pentru a sa-
tisface pe deplin nevoile consumatorilor
care vor gãsi la noi o gamã de produse
atent selecþionatã cu stocuri disponibile
în cantitãþi industriale la cele mai mici
preþuri”, apreciazã aceºtia.

Pentru 2014, compania ºi-a propus sã
continue transformarea magazinelor

Bricostore în Brico Depot ºi, în acelaºi
timp, sã caute oportunitãþi de a se
extinde în România.
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Reabilitarea termicã reprezintã un
segment pe care Brico Depot îºi

focuseazã toatã atenþia ºi care creºte de
la an la an, spun reprezentanþii reþelei,

apreciind cã valoarea pieþei materialelor
de construcþii este estimatã la
aproximativ 9 miliarde euro.


