
"Anul acesta a fost atipic,
greu de previzionat ºi de
gestionat"

(Interviu cu Dragoº Vlagali, directorul general al Bauindustry DC)

Reporter: Cum aratã piaþa mate-
rialelor de construcþii faþã de anul
trecut în aceeaºi perioadã?

Dragoº Vlagali: Analizând piaþa
vânzãrilor de materiale de con-
strucþii, pânã în acest moment ob-
serv o dinamicã total diferitã com-
parativ cu 2023. Semnalele pri-
melor luni din an ne-au pus pe
gânduri ºi în acelaºi timp ne-au for-
þat sã cãutãm soluþii, sã întãrim
strategia de vânzãri ºi sã cãutãm sã
investim resurse în toate diviziile de
business ale Bauindustry DC. O sur-

prizã plãcutã a fost luna aprilie,
când vânzãrile pe amblele noastre
canale, atât pe segmentul de B2B,
cât ºi pe cel de B2C (magazinul no-
stru online www.platformadecon-
structii.ro) au înregistrat o creºtere
de 10% faþã de anul trecut. Luna
mai a fost la nivelul anului 2023, dar
ºocul pe care l-am avut atât noi, cât
ºi cei din piaþa materialelor de con-
strucþii, a fost luna iunie, când, în
mod neaºteptat, am înregistrat o
scãdere de 7% comparativ cu 2023.
Sceptic cã vor mai avea loc creºteri

recunosc, eram permanent în cãu-
tare de soluþii, dar luna iulie, august
ºi septembrie s-au dovedit a fi reve-
laþia anului, când am înregistrãm
creºteri de 13% comparativ cu anul
trecut ºi sper ca finalul de an sã pãs-
treze trendul de creºtere. Impresia
mea este cã 2024 a fost un an ati-
pic, greu de previzionat ºi de ges-
tionat indiferent dacã ai un busi-
ness consacrat sau unul de tip an-
treprenorial, cum este al nostru.

În timp ce pe plan intern reziden-
þialele au scãzut, noi ne-am con-

centrat pe zona de renovãri, pe rea-
bilitãrile de spitale, ºcoli, grãdiniþe,
am livrat ºi pe zona de retail. Strate-
gia noastrã a fost sã devoltãm ofer-
ta de produse ºi sperãm ca anul sã
îl încheiem cu noi produse private
label, marca Bauindustry DC, în
portofoliul nostru. Dacã stãm sã ju-
decãm la rece, observ cã partenerii
noºtri, dezvoltatori imobiliari din
Capitalã, au reprezentat, în pofida
statistiilor pesimiste, un segment

16   BURSA Construcþiilor nr. 7 / 2024

Materiale de construcþii

(continuare în pagina 18)

Anul 2024 a fost unul atipic, greu de previzionat ºi de gestionat

de cãtre oamenii de afaceri, indiferent dacã aceºtia au un business

consacrat sau unul de tip antreprenorial, este de pãrere Dragoº

Vlagali, directorul general al Bauindustry DC. Acesta ne-a spus

cã, pe piaþa materialelor de construcþii, 2024 a avut o dinamicã

diferitã faþã de cea de anul trecut, pe parcursul anului curent

compania pe care o reprezintã înregistrând atât creºteri, dar ºi

scãderi de vânzãri, în comparaþie cu 2023.



BURSA Construcþiilor nr. 7 / 2024   17

Materiale de construcþii



important în vânzãrile noastre în
primele nouã luni, fapt care mã de-
terminã sã nu îmi pierd speranþa cã
domeniul rezidenþial îºi va reveni
pe final de an. Nu cred cã România
va pune pe hold zona rezidenþialã,
cred cã trecem printr-un moment
delicat motivat de atât de mulþi fac-
tori (credite ipotecare discutabile,
legislaþie schimbatã, instabilitate
internaþionalã , autorizatii de
constructie etc).

Reporter: Din ce domenii au ve-
nit proiectele de business în acest
an?

Dragoº Vlagali: Analizând piaþa,
consider cã business-ul din dome-
niul nostru s-a bazat pe proiectele
de infrastructurã susþinute de bu-
getul de stat sau din fonduri euro-
pene, fapt care a pãstrat oarecum
un echilibru în piaþã. În acelaºi
timp, finalizarea proiectelor rezi-
denþiale ºi de retail, începute în
anul trecut, au stabilizat-o, renovã-
rile ºi reabilitãrile de blocuri, ºcoli,
grãdiniþe, obiective culturale ºi turis-
tice au avut de asemenea un rol
important. De cealaltã parte, din
perspectiva Bauindustry DC, la noi
în companie topul aratã diferit. Pe
primul loc au fost vânzãrile pentru
dezvoltãrile rezidenþiale lansate în
2023, urmeazã vânzãrile cãtre per-
soanele fizice, prin magazinul no-
stru online (www.platformadecon-
structii.ro), zona de retail, reabilitã-

rile ºi renovãrile prin fonduri PNRR
sau de la stat au contat în econo-
mia vânzãrilor noastre. Noutatea
anului a venit din faptul cã am
reuºit sã intrãm în lanþuri de retail
din þarã cu produsele noastre priva-
te label, fapt care ne-a stabilizat bu-
getul, iar acest trend sperãm sã se
pãstreze ºi în 2025.

Reporter: Cum staþi la nivelul
vânzãrilor online în domeniul în
care activaþi?

Dragoº Vlagali: Am lansat maga-
zinul online de materiale de con-
structie la începutul anului 2022. În
aceºti doi ani de activitate ponde-
rea vânzãrilor online-offline s-a
schimbat ºi fluctueazã în funcþie de
sezon, de campaniile de vânzãri ºi
de ofertele speciale pe care le fa-
cem. În acest moment, pentru noi,
vânzãrile online reprezintã 25% din
cifra de afaceri, restul venind încã
din zona de offline. Noi credem fo-
arte mult în comerþul online ºi do-
rim ca românii sã devinã cumpãrã-
tori ºi pe acest segment, nu doar pe
zona de vestimentaþie, mâncare,
cosmetice, electrocasnice, domenii
consacrate în acest tip de vânzãri.

Reporter: Care au fost produsele
care s-au scumpit cel mai mult ºi,
dacã este cazul, care s-au ieftinit cel
mai mult, în prima parte a anului?

Dragoº Vlagali: Anul 2023 a fost
unul recunoscut pentru fluctuaþii
mari în zona preþurilor materialelor
de construcþii, comparativ cu anul
anterior, dar 2024 este mult mai

echilibrat. În timp ce anul trecut a
fost mãcinat de evenimente sociale
ºi economice, interne ºi mai ales in-
ternaþionale, extreme, care ºi-au
pus amprenta pe piaþa materiei pri-
me, în 2024 am observat creºteri
moderate de 3-4% la materialele
de constructii pe care le vindem
noi. Producãtorii s-au ferit sã crea-
scã preþurile în contextul creºterilor
accelerate din celelalte domenii.
Cât despre scãderi de preþuri, nu
îmi vine în minte o astfel de situaþie
în acest an, anii 2022 si 2023 fiind
recunoscuþi atât pentru creºteri fo-
arte mari - polistirenul a crescut cu
cel putin 15-20% -, cât ºi pentru
scãderi ocazionale, dar pentru pe-
rioade scurte de timp.

Reporter: Care sunt cele mai cãu-
tate produse ºi care este valoarea
medie a comenzilor?

Dragoº Vlagali: Þinând cont cã
noi nu comercializãm materiale de
construcþii grele cum ar fi fier, ci-
ment, cãrãmidã, BCA etc., materiale
care ridicã mult costurile, atunci
putem observa cã, pentru segmen-
tul de vânzãri cãtre persoane fizice,
valoarea coºului mediu este de
aproximativ 800 de lei, care vine
preponderent din zona vânzarilor
online. De cealaltã parte, pentru
zona B2B valoarea medie a unei co-
menzi este de 10.000-15.000 de lei
ºi provine din vânzãri offline, tradi-
þionale, prin echipa noastrã de
vânzãri.

Cât despre cele mai vândute ºi cã-

utate produse pe care le comercia-
lizãm, enumerãm tencuielile deco-
rative, vopselele lavabile, sistemul
de nivelare a plãcilor ceramice, hi-
droizolaþiile, adezivii pentru placãri
ceramice etc. Cea mai spectaculoa-
sã creºtere în vânzãri pânã în acest
moment o înregistrãm la sistemul
de termoizolaþie, ºi anume 20%
comparativ cu aceeaºi perioadã a
anului trecut.

Reporter: Care sunt canalele
principale de vânzare?

Dragoº Vlagali: Aºa cum men-
þionam mai sus, Bauindustry DC li-
vreazã materiale de construcþie
atât pe segmentul de B2B, prin
contractele pe care le avem cu dez-
voltatorii imobiliari, cu constructo-
rii, cu arhitecþii, meseriaºii, proiec-
tanþii, dar nu diminuam energia pe
care o alocãm ca echipã segmentu-
lui de B2C pe care îl avem conturat
prin magazinul nostru online ce se
dezvoltã pe orizontalã, corect ºi
echilibrat, dar ºi în zona magazine-
lor de profil, parteneri pe care îi
avem în mai multe oraºe din Rom-
ânia, unde am intrat cu produsele
noastre, fabricate de companii pu-
ternice din Europa, sub brand per-
sonal.

Reporter: Mulþumesc!
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