
OMER SUSLI, PRAKTIKER:

“Am primit oferte sã preluãm
un competitor direct”
“Discuþiile pentru preluarea unei fabrici Lafarge au eºuat”

Reporter: Aþi declarat recent cã
analizaþi posibilitatea preluãrii
unei fabrici Lafarge. Ce ne puteþi
spune în acest sens ºi cu cine con-
curaþi pentru aceastã achiziþie?

Omer Susli: Discuþiile cu Lafarge
au început dupã ce a fost anunþatã
fuziunea cu Holcim ºi eram intere-
saþi de fabrica de la Medgidia pen-
tru cã, de 7-8 ani, ofeream ºi servi-
cii de logisticã societãþii franceze.
Din pãcate, lucrurile s-au compli-
cat, iar discuþiile s-au oprit, pentru
cã unitãþile nu se mai vând indivi-
dual, ci la pachet. Aveam o bancã
dispusã sã ne finanþeze aceastã
achiziþie, dar pentru cã acum tre-
buie sã cumpãrãm mai multe acti-
ve, automat ne trebuie mai multe
bãnci, iar negocierile cu Lafarge au
fost anulate.

În acest moment, nu mai avem în
plan sã facem astfel de achiziþii.
Chiar am primit recent o ofertã sã
preiau pe unul dintre competitorii
noºtri direcþi, dar nu vã pot spune
pe cine pentru cã nu este elegant
sã divulg o tranzacþie care nu este
încheiatã. Pentru 2015 nu avem

programate achiziþii, ci ne vom axa
strict pe afacerea noastrã ºi, în ur-
mãtorii doi ani vom continua ce
ne-am propus, adicã sã deschidem
noi magazine.

Reporter: Cum a evoluat piaþa
autohtonã de materiale de con-
strucþii în ultimii ani ºi care sunt
previziunile dumneavoastrã pen-
tru 2014?

Omer Susli: Eu îmi doresc sã
avem o permanentã creºtere în do-
meniul construcþiilor, dar, din pã-
cate, nu poate fi aºa ºi trebuie sã
fim realiºti. Ca sã putem sã con-
struim clãdiri noi în România, tre-
buie sã fie îndeplinite douã ele-
mente, unul dintre ele fiind creºte-
rea populaþiei, pe care nu o avem,
ci dimpotrivã, trendul este descen-

dent. Dacã prima condiþie nu este
îndeplinitã, ne mai rãmâne sã
avem o creºtere a numãrului de
imigranþi care sã vinã în þarã ºi,
dacã ne uitãm pe date, ºi numãrul
acestora este în scãdere începând
cu anul 2008. Sunt foarte optimist,
dar, în acest fel, nu vãd cum putem
sã avem o creºtere pe piaþa con-
strucþiilor. Putem sã construim lo-
cuinþe, dar nu are cine sã le mai
cumpere.

Pe de altã parte, în ultimii ani, am
observat cã România are foarte
multe ºcoli ºi spitale vechi, iar mul-
te grãdiniþe ºi policlinici care apar-
þin statului au peste 40 de ani ve-
chime. Toate aceste clãdiri trebuie
demolate ºi reconstruite de la zero.
În multe þãri din lume se aplicã
acest principiu, iar asta ar trebui sã
se întâmple ºi în România. Nu este
un lux, ci un element necesar pen-
tru dezvoltarea þãrii. Luând în cal-
cul toate proiectele de infrastruc-
turã care trebuie realizate în
România, dacã începem acum nu
reuºim sã le terminãm în 20 de ani.

Reporter: Sectorul construcþiilor
din þara noastrã a avut cea mai
mare scãdere a producþiei din UE
în prima parte a anului potrivit Eu-
rostat. Vã schimbã aceste date pla-
nurile de investiþii?

Omer Susli: Aceste informaþii nu
ne descurajeazã, pentru cã noi ne
concentrãm pe segmentul locuin-
þelor existente. ªtim cã orice cana-
pea trebuie schimbatã la 5-6 ani,
orice covor trebuie înlocuit pânã la
urmã, la fel cum se întâmplã cu
întreg mobilierul unei locuinþe.
Sloganul nostru “De la casã la aca-
sã” aratã cã mergem în aceastã di-
recþie. Cu alte cuvinte, încercãm sã
facem din Praktiker un magazin
dorit de oamenii care vor sã-ºi
transforme casa deja existentã, iar
tot ceea ce vor sã schimbe în locu-
inþã sã poatã gãsi la noi, aºa-numi-
tul soft DIY (do-it-yourself). Noi nu
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Piaþa autohtonã a materialelor de con-

strucþii va înregistra o tendinþã de

creºtere atunci când vor fi îndeplinite

douã condiþii, respectiv creºterea po-

pulaþiei ºi a numãrului de imigranþi,

ne-a declarat Omer Susli, proprietarul

Praktiker România. Domnia sa aprecia-

zã cã scãderea sectorului de construcþii

nu îi descurajeazã planurile de investi-

þie, întrucât Praktiker se concentreazã

pe segmentul locuinþelor existente.

Omer Susli susþine cã, dupã criza eco-

nomicã, oamenii au început sã econo-

miseascã, n-au mai fãcut cheltuieli, au

devenit mult mai ponderaþi ºi cumpã-

rãturile din impuls au scãzut foarte

mult. Domnia sa ne-a explicat cã

românii vin “pregãtiþi cu lista de acasã

ºi se abat foarte puþin de la ea”, iar cei

mai mulþi fac mici lucrãri de amenaja-

rei sau renovare doar când locuinþele

necesitã reparaþii.
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avem materiale grele de construc-
þie, cum au competitorii noºtri, ci
ne concentrãm pe reamenajarea
casei, reamenajãri de interior, de-
coraþiuni, grãdinãrit.

Reporter: Ce planuri de investiþii
aveþi pentru acest an ºi ce buget
aþi alocat în acest scop?

Omer Susli: Iniþial, pentru acest
an aveam în plan sã deschidem trei
magazine. L-am finalizat
d e ja pe c e l d e la
Târgu-Jiu, altul va fi
terminat la Giurgiu
ºi purtãm negocieri
pentru al trei lea
magazin pe care
vrem sã-l deschi-
dem la Sibiu, prin
cumpãrarea sau închi-
rierea unui magazin Obi.
De asemenea, mai suntem în
discuþii pentru achiziþia unui ma-
gazin în Sibiu tot de la un competi-
tor direct.

Î n c az u l m ag az i nu lu i d e la

Târgu-Jiu am investit 1,5 milioane

de euro. Costurile pentru construc-

þia unui magazin depind foarte

mult de locaþie ºi de spaþiul dispo-

nibil. Mai avem discuþii pentru

cumpãrarea unui spaþiu în Vaslui,

dar ne intereseazã, în primul rând,

clãdirile gata fãcute pentru a

deschide magazinele cât mai ra-

pid. Din momentul în care ne ho-

tãrâm cã vrem sã avem un nou ma-

gazin ºi pânã la finalizarea pro-

priu-zisã a acestuia trece aproxi-

mativ un an.

Reporter: Concret, cum intenþio-
naþi sã eficientizaþi reþeaua Prakti-
ker?

Omer Susli: De când sunt la con-
ducerea Praktiker, am tãiat în per-

manenþã preþurile ºi cred cã, de 6-7
luni, avem cele mai bune preþuri
de pe piaþã. ªtim cu toþi i cã,
începând din anul 2008, clienþii au
tendinþa sã-ºi calculeze foarte
atent banii ºi sã meargã în mai
multe locuri pentru a gãsi produ-
sele pe care ºi le doresc la preþurile
cele mai bune. Aºa cum este ºi nor-
mal, o datã cu scãderea preþurilor,

am înregistrat o creºtere a
vânzãrilor ºi a numãrului

de clienþi.
Reporter: Care este
strategia de dez-
voltare a reþelei
Praktiker pe ter-
men mediu ºi lung?
O mer Susli : Am

reuºit sã dublãm nu-
mãrul de furnizori în þarã

ºi avem mult mai mulþi produ-
cãtori români în magazinele noastre
decât erau înainte. Marea majorita-

te a produselor noastre se regã-
seºte în toate magazinele Prakti-
ker, dar în anumite zone din pro-
vincie am încercat sã sprijinim ºi
producãtorii români sã-ºi vândã
mãrfurile, fiind o iniþiativã beneficã
pentru ambele pãrþi.

Reporter: Ce cifrã de afaceri ºi ce
profit preconizaþi în 2014 pentru
reþeaua Praktiker?

Omer Susli: Pentru acest an
prognozãm o cifrã de afaceri netã
de aproximativ 140 de milioane de
euro, iar despre profit încã nu
avem date. Este prematur sã facem
estimãri pentru anul viitor pentru
cã situaþia se poate schimba de la o
sãptãmânã la alta ºi trebuie sã
luãm lucrurile pas cu pas. Înainte,
þineam ºedinþe sãptãmânale în
care puteam sã ne schimbãm stra-
tegia în funcþie de cerinþele care
veneau din Germania, însã acum
obiectivele noastre se modificã in-

dependent de situaþia de la centru.
Reporter: Cum s-a schimbat

comportamentul consumatorilor
români în anii de crizã?

Omer Susli: Pânã în 2008, nimeni
nu avea grija zilei de mâine, dar
dupã aceea, datele Bãncii Naþiona-
le aratã cã românii au început sã
punã bani deoparte. Toate erau
bune ºi frumoase, iar când a ve-
nit criza lumea se aºtepta sã fie o
situaþie provizorie. Dupã 2010,
o a m e n i i a u î n c e p u t s ã e c o-
nomiseascã, n-au mai fãcut cheltu-
ieli, au devenit mult mai ponderaþi
ºi cumpãrãturile din impuls au
scãzut foarte mult. Clienþii vin pre-
gãtiþi cu lista de acasã ºi se abat
foarte puþin de la ea. Dacã înainte
de 2009 aveam 70% dintre clienþi
care fãceau lucrãri mari de amena-
jare ºi 30% aveau proiecte mici,
acum situaþia este invers ºi poate
chiar mai dramaticã. Cei mai mulþi
clienþi fac mici amenajãri sau reno-
vãri ºi schimbã ceva prin casã doar
când se stricã. Sunt puþine proiecte
mari de anvergurã, cum ar f i
schimbarea locuinþei sau reamena-
jarea de la zero.

În 2010, Praktiker avea o cifrã de
afaceri de 300 de milioane de euro,
iar în ultimii ani scãderea vânzãrilor
a fost lentã. În acest an, pentru
prima datã dupã 2008, am înre-
gistrat ºase luni de creºtere conse-
cutivã a cifrei de afaceri ºi profitului.
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de milioane de euro -

prognoza cifrei de

afaceri netã pentru

acest an, potrivit lui

Omer Susli.

“Pentru 2015 nu avem

programate achiziþii, ci ne

vom axa strict pe afacerea

noastrã ºi, în urmãtorii doi

ani vom continua ce

ne-am propus, adicã sã

deschidem noi magazine”.

“De când sunt la conducerea Praktiker,

am tãiat în permanenþã preþurile ºi cred cã, de 6-7 luni,

avem cele mai bune preþuri de pe piaþã”.
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Reporter: Ce produse noi urmaþi
sã introduceþi în magazinele Prak-
tiker în urmãtorul an?

Omer Susli: În fiecare zi venim cu
câte un produs nou, mai ales pen-
tru amenajarea casei. Ne-am repo-
ziþionat pe segmentul Home &
Deco, adicã tot ce þine de fãcut
într-o “casã la roºu”, de la vopsele,
gresie, faianþã, lãmpi, mobilier ºi
mici decoraþiuni.

Avem feedback-uri pozitive, vin-
dem foarte multã mobilã. În urma
studiilor pe care le-am fãcut, în
marea majoritate a proiectelor de-
cizia aparþine femeilor, iar produ-
sele din magazinele noastre sunt
alese în proporþie de 75-80% de
cãtre acestea. Bazându-ne pe ace-
ste date, am dezvoltat campania
“De la casã la acasã” prin care ne
adresãm femeilor cãsãtori-
te, cu copii, implicit so-
þilor, dar femeia este
punctul de atracþie.
La sfârºitul anului,
vom avea un alt stu-
diu care ne va arãta
indicatorii de perfor-
manþã ai acestei cam-
pani i . Î n or i c e c az ,
numãrul de clienþi pe care îl
înregistrãm în acest moment este
cu mult peste aºteptãrile noastre.
Avem zeci de mii de clienþi care
cumpãrã zilnic produsele Prakti-
ker.

Reporter: Care sunt problemele
cu care v-aþi confruntat în activita-
tea dumneavoastrã, în ultima pe-
rioadã?

Omer Susli: Eu sunt un om foarte

optimist, nu vreau sã mã gândesc
niciodatã la partea goalã a paharu-
lui. În loc sã ne gândim la proble-
me, ar trebui sã ne bucurãm de
ceea ce avem ºi sunt sigur cã atitu-
dinea pozitivã ne va aduce doar
beneficii. Au fost probleme clasice
care apar la preluarea unei compa-

nii, precum negocierea cu proprie-
tarii de locaþii, negocierea cu furni-
zorii, aducerea de noi furnizori, po-
ziþionarea brandului în piaþã, poli-
tica preþurilor etc.

Reporter: Cum apreciaþi compe-
t iþ ia pe piaþa de bricolaj din
România?

Omer Susli: Sã ºtiþi cã eu nu con-
sider pe nimeni competitorul meu,
eu îi consider prieteni care activea-
zã în acelaºi domeniu cu noi. În
Turcia, în bazar, sunt 3.000 de ma-
gazine care vând aur ºi cu siguran-
þã acestea sunt sub un singur aco-
periº ºi vând mult mai mult decât
un singur magazin din provincie.
Cu 90% din competitorii de pe pia-
þa de bricolaj suntem prieteni de
familie, mergem în vacanþe împre-
unã ºi niciodatã nu vorbim despre
afaceri.

În piaþã sunt 2-3 competitori
români care se descurcã mai bine
decât companiile multinaþionale.
Totuºi, vã pot spune cã, în acest an,
dar ºi anul viitor vor fi ºi companii
cu care concurãm direct care vor
ieºi de pe piaþa de bricolaj.

Reporter: Câþi angajaþi aveþi în
reþeaua Praktiker, în acest mo-
ment?

Omer Susli: Avem aproximativ
1.700 de angajaþi, inclusiv cu se-
diul central, dar plãtim salarii
pentru un personal de 2.200 de oa-
meni, în care intrã departamentele
de pazã, curãþenie, tehnic, de
transport. Noi angajãm în mod
continuu ºi niciodatã nu am dat
afarã pe nimeni. Este ultimul lucru
la care mã gândesc.

Reporter: Vã mulþumesc!

milioane de euro -

investiþia în

magazinul de la

Târgu-Jiu.


