OMER SUSLI, PRAKTIKER:

“Am primit oferte sa preluam
un competitor direct”

“Discutiile pentru preluarea unei fabrici Lafarge au esuat”

Piata autohtona a materialelor de con-
structii va inregistra o tendinta de
crestere atunci cand vor fi indeplinite
doua conditii, respectiv cresterea po-
pulatiei si a numarului de imigranti,
ne-a declarat Omer Susli, proprietarul
Praktiker Romania. Domnia sa aprecia-
za ca scaderea sectorului de constructii
nu ii descurajeaza planurile de investi-
tie, intrucat Praktiker se concentreaza
pe segmentul locuintelor existente.
Omer Susli sustine cd, dupa criza eco-
nomica, oamenii au inceput sa econo-
miseascd, n-au mai facut cheltuieli, au
devenit mult mai ponderati si cumpa-
raturile din impuls au scazut foarte
mult. Domnia sa ne-a explicat ca
romanii vin “pregatiti cu lista de acasa
si se abat foarte putin de la ea”, iar cei
mai mul{i fac mici lucrari de amenaja-
rei sau renovare doar cand locuintele
necesitd reparatii.

Reporter: Ati declarat recent ca
analizati posibilitatea preluarii
unei fabrici Lafarge. Ce ne puteti
spune in acest sens si cu cine con-
curati pentru aceasta achizitie?

Omer Susli: Discutiile cu Lafarge
au inceput dupa ce a fost anuntata
fuziunea cu Holcim si eram intere-
sati de fabrica de la Medgidia pen-
tru cd, de 7-8 ani, ofeream si servi-
cii de logistica societdtii franceze.
Din pacate, lucrurile s-au compli-
cat, iar discutiile s-au oprit, pentru
ca unitatile nu se mai vand indivi-
dual, ci la pachet. Aveam o bancd
dispusa sa ne finanteze aceasta
achizitie, dar pentru ca acum tre-
buie sa cumparam mai multe acti-
ve, automat ne trebuie mai multe
banci, iar negocierile cu Lafarge au
fost anulate.

Tn acest moment, nu mai avem in
plan sa facem astfel de achizitii.
Chiar am primit recent o oferta sa
preiau pe unul dintre competitorii
nostri directi, dar nu va pot spune
pe cine pentru ca nu este elegant
sa divulg o tranzactie care nu este
incheiata. Pentru 2015 nu avem

programate achizitii, ci ne vom axa
strict pe afacerea noastrd si, in ur-
matorii doi ani vom continua ce
ne-am propus, adicd sa deschidem
noi magazine.

Reporter: Cum a evoluat piata
autohtond de materiale de con-
structii in ultimii ani si care sunt
previziunile dumneavoastra pen-
tru 20147

Omer Susli: Eu imi doresc sa
avem o permanenta crestere in do-
meniul constructiilor, dar, din pa-
cate, nu poate fi asa si trebuie sa
fim realisti. Ca sa putem sa con-
struim cladiri noi iIn Romania, tre-
buie sa fie indeplinite doua ele-
mente, unul dintre ele fiind creste-
rea populatiei, pe care nu o avem,
ci dimpotriva, trendul este descen-

dent. Dacd prima conditie nu este
indeplinitd, ne mai ramane sa
avem o crestere a numarului de
imigranti care sa vind in tard si,
daca ne uitam pe date, si numarul
acestora este in scadere incepand
cu anul 2008. Sunt foarte optimist,
dar, in acest fel, nu vad cum putem
sa avem o crestere pe piata con-
structiilor. Putem sd& construim lo-
cuinte, dar nu are cine sa le mai
cumpere.

Pe de alta parte, in ultimii ani, am
observat ca Romania are foarte
multe scoli si spitale vechi, iar mul-
te gradinite si policlinici care apar-
tin statului au peste 40 de ani ve-
chime. Toate aceste cladiri trebuie
demolate si reconstruite de la zero.
In multe tari din lume se aplicd
acest principiu, iar asta ar trebui sa
se intample si in Romania. Nu este
un lux, ci un element necesar pen-
tru dezvoltarea tarii. Luand in cal-
cul toate proiectele de infrastruc-
turad care trebuie realizate in
Romania, daca incepem acum nu
reusim sa le terminam in 20 de ani.

Reporter: Sectorul constructiilor
din tara noastra a avut cea mai
mare scadere a productiei din UE
in prima parte a anului potrivit Eu-
rostat. Va schimba aceste date pla-
nurile de investitii?

Omer Susli: Aceste informatii nu
ne descurajeaza, pentru ca noi ne
concentram pe segmentul locuin-
telor existente. Stim cd orice cana-
pea trebuie schimbata la 5-6 ani,
orice covor trebuie inlocuit pana la
urma, la fel cum se intampla cu
intreg mobilierul unei locuinte.
Sloganul nostru “De la casa la aca-
sd” aratd ca mergem fin aceasta di-
rectie. Cu alte cuvinte, incercam sa
facem din Praktiker un magazin
dorit de oamenii care vor sa-si
transforme casa deja existents, iar
tot ceea ce vor sa schimbe in locu-
inta sa poatd gasi la noi, asa-numi-
tul soft DIY (do-it-yourself). Noi nu
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avem materiale grele de construc-
tie, cum au competitorii nostri, ci
ne concentram pe reamenajarea
casei, reamenajari de interior, de-
coratiuni, gradinarit.

Reporter: Ce planuri de investitii
aveti pentru acest an si ce buget
ati alocat in acest scop?

Omer Susli: Initial, pentru acest
an aveam in plan sa deschidem trei
magazine. L-am finalizat
deja pe cel de

la
Targu-Jiu, altul va fi l 40
terminat la Giurgiu
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manentd preturile si cred ca, de 6-7
luni, avem cele mai bune preturi
de pe piatd. Stim cu totii ca,
incepand din anul 2008, clientii au
tendinta sa-si calculeze foarte
atent banii si sa mearga in mai
multe locuri pentru a gasi produ-
sele pe care si le doresc la preturile
cele mai bune. Asa cum este si nor-
mal, o datd cu scdaderea preturilor,
am finregistrat o crestere a
vanzdrilor si a numarului
de clienti.

Reporter: Care este

si purtam negocieri de milioane de euro -  strategia de dez-

pentru al treilea Y200 voltare a retelei
. prognoza cifrei de .

magazin pe care . B Praktiker pe ter-

vrem sa-1 deschi- afaceri netd pentru men mediu si lung?

dem la Sibiu, prin acestan, potrivitlui  Omer Susli: Am

cumpdrarea sau inchi- Omer Susli. reusit sa dublam nu-

rierea unui magazin Obi.

De asemenea, mai suntem in
discutii pentru achizitia unui ma-
gazin in Sibiu tot de la un competi-
tor direct.

In cazul magazinului de la
Targu-Jiu am investit 1,5 milioane
de euro. Costurile pentru construc-
tia unui magazin depind foarte
mult de locatie si de spatiul dispo-
nibil. Mai avem discutii pentru
cumpararea unui spatiu in Vaslui,
dar ne intereseaza, in primul rand,
cladirile gata facute pentru a
deschide magazinele cat mai ra-
pid. Din momentul in care ne ho-
taram cd vrem sd avem un nou ma-
gazin si pana la finalizarea pro-
priu-zisa a acestuia trece aproxi-
mativ un an.

Reporter: Concret, cum intentio-
nati sa eficientizati reteaua Prakti-
ker?

Omer Susli: De cand sunt la con-
ducerea Praktiker, am tdiat in per-
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marul de furnizori in tara

si avem mult mai multi produ-
catori romani in magazinele noastre
decat erau inainte. Marea majorita-

te a produselor noastre se rega-
seste in toate magazinele Prakti-
ker, dar in anumite zone din pro-
vincie am fincercat sa sprijinim si
producadtorii romani sa-si vanda
marfurile, fiind o initiativd benefica
pentru ambele parti.

Reporter: Ce cifra de afaceri si ce
profit preconizati in 2014 pentru
reteaua Praktiker?

Omer Susli: Pentru acest an
prognozam o cifra de afaceri neta
de aproximativ 140 de milioane de
euro, iar despre profit inca nu
avem date. Este prematur sa facem
estimari pentru anul viitor pentru
ca situatia se poate schimba delao
saptdmana la alta si trebuie sa
ludm lucrurile pas cu pas. Inainte,
tineam sedinte saptamanale in
care puteam sa ne schimbdm stra-
tegia in functie de cerintele care
veneau din Germania, insa acum
obiectivele noastre se modificd in-

“De cdnd sunt la conducerea Praktiker,
am tdiat in permanentd preturile si cred cd, de 6-7 luni,
avem cele mai bune preturi de pe piatd”.
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“Pentru 2015 nu avem
programate achizitii, ci ne
vom axa strict pe afacerea
noastrd si, in urmdtorii doi
ani vom continua ce
ne-am propus, adicd sd
deschidem noi magazine”.

dependent de situatia de la centru.

Reporter: Cum s-a schimbat
comportamentul consumatorilor
romani in anii de criza?

Omer Susli: Pana in 2008, nimeni
nu avea grija zilei de maine, dar
dupa aceea, datele Bancii Nationa-
le aratda ca romanii au inceput sa
puna bani deoparte. Toate erau
bune si frumoase, iar cand a ve-
nit criza lumea se astepta sa fie o
situatie provizorie. Dupa 2010,
oamenii au inceput sa eco-
nomiseascd, n-au mai facut cheltu-
ieli, au devenit mult mai ponderati
si cumpardturile din impuls au
scazut foarte mult. Clientii vin pre-
gdtiti cu lista de acasa si se abat
foarte putin de la ea. Daca inainte
de 2009 aveam 70% dintre clienti
care faceau lucrari mari de amena-
jare si 30% aveau proiecte mici,
acum situatia este invers si poate
chiar mai dramatica. Cei mai multi
clienti fac mici amenajari sau reno-
vari si schimba ceva prin casa doar
cand se strica. Sunt putine proiecte
mari de anvergurd, cum ar fi
schimbarea locuintei sau reamena-
jarea de la zero.

In 2010, Praktiker avea o cifrd de
afaceri de 300 de milioane de euro,
iar in ultimii ani scaderea vanzarilor
a fost lentd. In acest an, pentru
prima data dupa 2008, am finre-
gistrat sase luni de crestere conse-
cutiva a cifrei de afaceri si profitului.



Reporter: Ce produse noi urmati
sd introduceti in magazinele Prak-
tiker in urmdtorul an?

Omer Susli: in fiecare zi venim cu
cate un produs nou, mai ales pen-
tru amenajarea casei. Ne-am repo-
zitionat pe segmentul Home &
Deco, adica tot ce tine de facut
intr-o “casa la rosu”, de la vopsele,
gresie, faiantd, lampi, mobilier si
mici decoratiuni.

Avem feedback-uri pozitive, vin-
dem foarte multd mobild. In urma
studiilor pe care le-am facut, in
marea majoritate a proiectelor de-
cizia apartine femeilor, iar produ-
sele din magazinele noastre sunt
alese in proportie de 75-80% de
catre acestea. Bazandu-ne pe ace-
ste date, am dezvoltat campania
“De la casa la acasa” prin care ne
adresam femeilor cdsatori-
te, cu copii, implicit so-
tilor, dar femeia este
punctul de atractie.

La sfarsitul anului,
vom avea un alt stu-

diu care ne va arata
indicatorii de perfor-
manta ai acestei cam-
panii. In orice caz,
numarul de clienti pe care il
fnregistram in acest moment este
cu mult peste asteptarile noastre.
Avem zeci de mii de clienti care
cumpara zilnic produsele Prakti-
ker.

Reporter: Care sunt problemele
cu care v-ati confruntat in activita-
tea dumneavoastra, in ultima pe-
rioada?

Omer Susli: Eu sunt un om foarte

1,5

milioane de euro -
investitia in
magazinul de la
Targu-Jiu.

optimist, nu vreau sa ma gandesc
niciodata la partea goala a paharu-
lui. In loc s& ne gandim la proble-
me, ar trebui sa ne bucurdm de
ceea ce avem si sunt sigur ca atitu-
dinea pozitivd ne va aduce doar
beneficii. Au fost probleme clasice
care apar la preluarea unei compa-

nii, precum negocierea cu proprie-
tarii de locatii, negocierea cu furni-
zorii, aducerea de noi furnizori, po-
zitionarea brandului in piatd, poli-
tica preturilor etc.

Reporter: Cum apreciati compe-
titia pe piata de bricolaj din
Romania?
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Omer Susli: Sa stiti cd eu nu con-
sider pe nimeni competitorul meu,
eu fi consider prieteni care activea-
z4 in acelasi domeniu cu noi. In
Turcia, in bazar, sunt 3.000 de ma-
gazine care vand aur si cu siguran-
ta acestea sunt sub un singur aco-
peris si vand mult mai mult decat
un singur magazin din provincie.
Cu 90% din competitorii de pe pia-
ta de bricolaj suntem prieteni de
familie, mergem in vacante impre-
una si niciodata nu vorbim despre
afaceri.

In piatd sunt 2-3 competitori
romani care se descurcd mai bine
decat companiile multinationale.
Totusi, va pot spune cd, in acest an,
dar si anul viitor vor fi si companii
cu care concuram direct care vor
iesi de pe piata de bricolaj.

Reporter: Cati angajati aveti in
reteaua Praktiker, in acest mo-
ment?

Omer Susli: Avem aproximativ
1.700 de angajati, inclusiv cu se-
diul central, dar platim salarii
pentru un personal de 2.200 de oa-
meni, in care intra departamentele
de paza, curatenie, tehnic, de
transport. Noi angajam in mod
continuu si niciodata nu am dat
afara pe nimeni. Este ultimul lucru
la care ma gandesc.

Reporter: Va multumesc!
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