PENTRU ACEST AN

Piata mobilierului de birouri,
estimata la 35-40 de milioane de euro

(Interviu cu Christophe Weller, Managing Partner COS)
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Piata mobilierului pentru birouri ar putea atinge, in acest an, o valoare de
35-40 de milioane de euro, cu 25% mai mult fata de anul trecut, dupa cum ne-a
spus Christophe Weller, Managing Partner in cadrul companiei COS, care ofera
solutii complete pentru mobilarea spatiilor de birouri. Domnia sa ne-a precizat,
in cadrul unui interviu, ca valoarea estimata a pietei de profil este mult mai
mica decat nivelul de 80-100 de milioane de euro, inregistrat inainte de criza.

Christophe Weller ne-a vorbit atat despre tendintele pietei, cat si despre evo-
lutia activitdtii companiei pe care o reprezintd.

Reporter: La ce valoare se ridica
piata mobilierului de birou?

Christophe Weller: Nu exista sta-
tistici oficiale cu privire la valoarea
pietei romanesti de mobilier de bi-
rou, insd estimez ca va atinge 35-40
de milioane de euro anul acesta,
fara sa includem vanzarile de retail,
mai mare cu 25% fata de anul tre-
cut, dar tot mai mica decat valoarea
de 80-100 de milioane de euro, pe
care o inregistra inainte de criza.

Reporter: Ce perspective are
aceasta piata?

Christophe Weller: Am observat
o crestere substantiala a nevoilor
de mobilier pe piata si avem incre-
dere ca aceasta tendinta va conti-
nua in urmatoarele 18 sau 24 de
luni. Fie ca este vorba de reamena-
jarea birourilor actuale sau de relo-
carea in altele complet noi, care in-
clud si mobilier nou, consideram
cad nevoile de mobilier si echipare

vor continua sa creasca.

Reporter: Ce strategie a abordat
compania ca sa depaseasca perioa-
da de criza?

Christophe Weller: Criza a fost
cea mai mare provocare pe care
am trait-o. 2010 si 2011 au fost cei
mai grei ani, din punct de vedere al
vanzarilor de mobilier. Firmele,
fiind ingrijorate de viitorul pietei,
nu mai investeau in mobilier nou.
Si aceasta a fost o situatie genera-
1, peste tot in lume, asa ca nici nu
am vazut multe companii noi care
sa vina sa investeascd in Romania.

Dar ne-am adaptat. Acest lucru a
insemnat cd trebuia sa fim mai efi-
cienti si mai buni decat inainte. A
fost o provocare sa ajustam pretu-
rile, dar, paradoxal, a trebuit sa ma-
rim costurile ca sa putem deservi
clientii care erau mai pretentiosi.




Ne-am asumat riscul sa crestem
anumite costuri, iar acest fapt a dat
rezultate.

Astfel, am avut o scadere de nu-
mai 20% comparativ cu maximul
cifrei de afaceri pe care am rapor-
tat-o, de aproape 15 milioane de
euro in 2008 si 2009. De asemenea,
am reusit sa ramanem profitabili in
toata aceasta perioada si sa conti-
nuam sa investim.

Reporter: Va ganditi sd va extin-
deti prezenta si in alte tari?

Christophe Weller: Nu, ne extin-
dem doar local. Ne-a luat 17 ani sa
deschidem al doilea showroom in
Romania, dar nu ar trebui sd ne ia
atat de mult sa- deschidem pe al tre-
ilea. Anul trecut, am angajat un re-
prezentant full-time in Timisoara si
am tintit lasi-ul ca un potential am-
plasament pentru extindere, in viito-
rul apropiat. Cresterea Romaniei s-a
accelerat, asa ca si propriile noastre
evolutii vor avea un ritm mai alert.

Cluj, si in general Transilvania,
ne-au interesat de mult timp. Am
finalizat in mod frecvent proiecte
in aceasta regiune, dar aveam ne-
voie de semne mai incurajatoare
ca sa avem, efectiv, un birou in
Cluj. Marele factor declansator a
fost finalizarea propriului birou
Steelcase, in 2011-2012, care a co-
incis cu angajarea unui reprezen-
tant full time in Cluj-Napoca. In ul-
timii doi ani, folosind biroul Steel-
case ca exemplu, persoana respec-
tiva a dezvoltat o afacere de apro-
ximativ 2 milioane de euro.

Celalalt factor declansator este
dezvoltarea imobiliara intalnita in
regiune, acesta fiind intotdeauna
un factor major in propria noastra
dezvoltare.

In final, a trebuit s& simtim ca pia-
ta este pregatita pentru tipul si an-

vergura activitatii noastre. Nu vin-
dem doar produse, suntem mai
degraba consultanti in strategia
spatiului de lucru, furnizand me-
diul de lucru personalizat, conform
nevoilor si obiectivelor clientilor.

i

De cativa ani, simtim ca Transilva-
nia si Clujul sunt din ce in ce mai
receptive la modul nostru de abor-
dare.
Reporter: Ce servicii conexe oferiti?
Christophe Weller: Livrarea si in-

stalarea tuturor produselor achizi-
tionate si inchirierea de mobilier.

Reporter: Ce tendinte sunt in
acest an, atat legate de modele,
cat si de culori si materia prima uti-
lizata?

Christophe Weller: Piata mobi-
lierului de birou urmeaza oarecum
dorinta firmelor de a stimula cola-
borarea intre angajatii lor. Spatiile
largi de birouri cu despartitoare
scunde sunt preferate, in detri-
mentul zidurilor si birourilor inchi-
se. Sunt prevazute mai multe spatii
de izolare, cu scaune si mese cu un
aspect mai destins, pentru intalniri
informale si brainstorming. Printre
altele, seturile de mobilier trebuie
sa fie confortabile si sa ofere mobi-
litate utilizatorilor.

Conceptul minimalismului se
aplica si interioarelor de birouri din
Romania, din motive estetice, dar
si practice si economice. Din punct
de vedere al decoratiei, ni se cere
sd realizam design elegant, pur si
care sa ocupe putin spatiu, nu doar
pentru ca poate fi mai ieftin.

Folosirea tehnologiei a ajutat, de
asemenea, minimalismul, per-
mitand aceluiasi spatiu sa fie mul-
tifunctional, fie ca este nevoie de o
teleconferintd sau o prezentare.

In mod cert, astazi, in Romania,
cu interioarele potrivite, putem fi
mai eficienti si mai productivi
intr-un spatiu mai mic, cu mai puti-
ne obiecte.

Este exact ceea ce ne propunem
sd facem pentru clientii nostri.

Printre cele mai importante ten-
dinte in spatiul de lucru se numara:
importanta starii de bine; mobilita-
tea angajatilor; integrarea mobilie-
rului, tehnologiei si arhitecturii inte-
rioare, pentru a asigura modularita-
tea spatiului (modul in care spatiul
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Gaspar

poate fi reorganizat in mod dinamic
atunci cand imprejurarile o cer), pre-
cum si reducerea spatiului ocupat si
cresterea performantei oamenilor.

Reporter: Ce buget aloca clientii
pentru amenajarea biroului?

Christophe Weller: Bugetul con-
teaza, dar nu este intotdeauna ne-
cesar si fie foarte mare. In prezent,
avem aproximativ 1.400 de clienti
in Romania. In fiecare an, primim
aproximativ 1.000 de comenzi, in
medie de 15.000 sau 16.000 de
euro fiecare, dar o mare parte din-
tre ele sunt comenzi de 5.000 de
euro sau mai mici.

Reporter: Cum s-au educat con-
sumatorii, in acesti ani de criza?

Christophe Weller: Ca in multe
alte sectoare, clientii cer mai mult
si mai bine pentru sume mai mici.
Folosind criza ca pretext, ei cer tu-
turor sd reducd preturile din ce in
ce mai mult. In acelasi timp, sunt
mult mai atenti cand este vorba sa
construiascd un mediu de birouri
adecvat si eficient pentru angajatii
lor, fiind deseori la curent cu cele
mai noi tendinte implementate in
alte tari.

Reporter: Ce cifra de afaceri ati
realizat anul trecut?

Christophe Weller: Cifra de afa-
ceridin 2014 a fost de 16,3 milioane
de euro, comparativ cu 16,3 milioa-
ne euro in 2013 si 11,3 milioane
euro, in 2012. Pentru acest an, esti-
mam o cifra de afaceri de 18 milioa-
ne de euro. Ne dorim sd ajungem la
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25 de milioane de euro, in trei ani.

In prezent, avem aproximativ 70
de angajati, adicd o structura ce
poate face fatd activitdtii noastre
curente si care poate acoperi o ci-
fra de afaceri de 16 milioane de
euro si chiar mai mult.

Reporter: Pe ce vd bazati cand
faceti aceste estimari?

Christophe Weller: Ne bazam
mult pe birourile noastre din Cluj-Na-
poca. Eu cred cu tarie cd biroul din
Cluj-Napoca va avea rezultate bune
anul acesta si va genera un total de 3
milioane de euro si chiar peste.

Restul va veni preponderent de
la Bucuresti si Timisoara. Vedem,
de asemenea, potential in orase
cum ar fi Oradea, Arad si lasi.

In Bucuresti, pana la sfarsitul anu-
lui vor exista relocari in unele din-
tre cladirile existente. De aseme-
nea, cdutam clienti noi.

Piata romaneasca de profil va
rdmane activa, deoarece exista cld-
diri noi de birouri. Consideram ca
interesul societatilor comerciale

straine care vin pentru prima oara
in Romania este in crestere.
Reporter: Ce produse ofera COS
ca sa se diferentieze de ceilalti pro-
ducatori din domeniu?
Christophe Weller: Am inceput
doar prin vanzarea de mobila, in
octombrie 1997, reprezentand
doar un singur producdtor: Steel-
case - liderul mondial in mobilier
de birou. In prezent, le propunem
clientilor nostri solutii complete,
de la design pana la executie, pen-
tru toate nevoile care tin de spatii
de lucru, incluzand dotdri arhitec-
turale si interioare pentru presiu-
nea medie efectivd/incalzire, venti-
latie si racire. Singura parte pe care
n-o avem incd este constructia
efectiva de structuri. In rest, putem
face totul, propunand diverse op-
tiuni (de design-uri si preturi) pen-
tru fiecare categorie de produse,
inclusiv mobilier. Aceste evolutii,
atat orizontale, cat si verticale, au
venit ca urmare a ascultarii dorin-
telor clientilor nostri si oportunita-

tilor de piata. Am inceput cu mobi-
lier Steelcase, dar foarte curand, in
1998, am adaugat solutii de impar-
tire a spatiului si cu covoare, ca ur-
mare a cererii clientilor nostri.
Dupd aceea, am addugat speciali-
tati pe mdsurd ce am angajat
personal specializat, cum ar fi de-
signeri, ingineri constructori si in-
gineri MEP (mean effective pressu-
re - presiunea medie efectiva).
Clientii nostri sunt multumiti de
oportunitatea de a avea un singur
contract, un singur furnizor pentru
toate nevoile lor, respectiv o solu-
tie completa implementatd pentru
spatiile de lucru. Am considerat ca
piata era gata pentru o asemenea
oferta si am avut dreptate, ju-
decand dupa rezultate.

Pentru noi, asumarea responsabi-
litatii pentru intregul proces este o
provocare mai mare, dar atunci
cand livram clientului rezultatul fi-
nal ne simtim mandri.



