MICHAEL KRAHN, PRAKTIKER ROMANIA:

“Am aplicat rigurozitatea germana pentru
indeplinirea obiectivelor companiei”

raktiker Romania vrea sa
isi extinda reteaua locala la
45 de magazine in tara si in
Bucuresti, prin deschide-
rea a 3-5 unitdti noi, in fiecare an,
pana in 2020, dupa cum ne-a declarat
Michael Krahn, directorul general al
companiei.
Domnia sa apreciaza ca ultimul maga-
zin deschis de Praktiker la Targu-Jiu a
reprezentat un succes pentru compa-
nie, care doreste sa continue expansiu-
nea in tara noastra.
Michael Krahn ne-a mentionat ca este
fidel radacinilor sale germane si, de
mai bine de 20 de ani, aplica in cadrul
companiei Praktiker Romania aceeasi
rigurozitate pentru indeplinirea obiec-
tivele propuse.
Directorul general al companiei sustine
ca lucreaza la un proiect pentru imple-
mentarea unor coffee-shopuri in maga-
zine, ceea ce reprezinta o noutate pen-
tru reteaua Praktiker. In plus, Michael
Krahn ne-a declarat ca rezultatele fi-
nanciare ale companiei au fost unele
pozitive inca de la preluarea acesteia
de catre domnul Omer Susli. Domnia sa
considerad ca trendul pozitiv va fi men-
tinut, iar rapoartele oficiale din primul
trimestru vor confirma acest lucru
dupa publicare.

Reporter: Cum a evoluat activi-
tatea companiei sub managemen-
tul dumneavoastra, inainte si dupa
preluarea Praktiker de catre dom-
nul Omer Susli?

Michael Krahn: Dupa preluarea
care a avut loc la sfarsitul lunii fe-
bruarie 2014, Praktiker a demarat
un program de restructurare a
companiei, care a constat in princi-
pal in optimizarea de costuri pe
servicii si utilitati, dar si renegocieri
ce au privit atat contractele de chi-
rie cu proprietarii, cat si contracte-
le cu furnizorii de marfa si servicii,
obtinand preturi de achizitie si ter-
mene de platd mai bune. In plus,
un prim pas catre repozitionarea
brandului Praktiker pe piata de DIY
(do-it-yourself) a fost lansarea unei
noi campanii de imagine, care a
avut ca scop principal sa aduca
Praktiker mai aproape de consu-

matorii romani. Mai mult decat

atat, sloganul “Praktiker - de la
casa la acasa” a fost conceput pen-
tru a comunica faptul ca ne dorim
sd intampindm nevoile clientilor,
celor care doresc sd isi personalize-
ze locuintele cu preturi accesibile,
pentru a le transforma cu usurinta
intr-un camin confortabil.

Sunt fidel radacinilor mele ger-
mane si, de mai bine de 20 de ani,
aplic in cadrul companiei Praktiker
Romania aceeasi rigurozitate pen-
tru a indeplini obiectivele. Am
dezvoltat proceduri interne, care
functioneaza pe baza unui sistem
nemtesc, ce asigura acuratetea da-
telor, tot din dorinta de a mentine
standardele cele mai inalte in ca-
drul companiei, pentru a oferi
clientilor produse de cea mai buna
calitate. Dupa preluare, folosind
aceleasi standarde, ne-am axat pe

imbunatdtirea experientei de cum-
parare a clientilor in magazinele
Praktiker, prin oferte personalizate,
prin mecanisme de promotie ine-
dite si un program de loializare cu
reduceri de 5% sau 10%, in functie
de valoarea sau cantitatea achizitii-
lor.

Astfel, la numai trei luni de la pre-
luarea companiei, rezultatele au
inceput sa apara si ne situam, inca
de atunci, pe un trend pozitiv.

Reporter: Care au fost cele mai
importante realizari inregistrate de
Praktiker in aceasta perioada?

Michael Krahn: in primul rand,
faptul ca ne-am mentinut pozitia
de cel mai iubit brand de DIY din
piatd, ceea ce se reflectd, dupa pre-
luare, in cresterea cifrei de afaceri,
o importanta reusita care, a fost
posibila dupa o perioada de 5 ani
de criza economica si pentru ca am

extins gama de articole, avand
acum peste 40.000 de produse
disponibile in magazin, fata de
25.000 de produse, cate aveam
inainte de preluare. Acest fapt ne-a
determinat sa ne dorim sa extin-
dem reteaua de magazine Prakti-
ker, ceea ce ne aduce la o alta
reusita a anului 2014, anume
deschiderea magazinului din
Targu-Jiu, primul dintr-o serie de
noi magazine.

Reporter: Care sunt cele mai im-
portante obiective ale conducerii,
in 20157

Michael Krahn: intreaga echipa
Praktiker isi directioneazd acum
eforturile spre miscarea de repozi-
tionare a brandului, pentru a-l adu-
ce cat mai aproape de romani,
pentru a le intelege mai bine nevo-
ile i, mai ales, pentru a le imbuna-
tati experienta de cumpadraturi in
magazinele Praktiker, oferindu-le
solutii personalizate. Planul nostru
pe termen lung este sa extindem
reteaua Praktiker la 45 de magazi-
ne in tard si in Bucuresti.

Cel mai nou magazin de la
Targu-Jiu a reprezentat un succes,
care ne-a aratat ca Praktiker este,
in continuare, in topul preferinte-
lor romanilor. Asadar, vom conti-
nua expansiunea prin deschiderea
a 3-5 magazine noi, in fiecare an,
pentru a aduce magazinele Prakti-
ker in cat mai multe orase din
Romania.

Reporter: Ce masuri propuneti
pentru consolidarea pozitiei Prak-
tiker pe piata romaneasca?

Michael Krahn: O pozitie solida
pe piata se construieste prin incre-
derea pe care ti-o oferd clientii,
incredere céd le poti oferi tot ce au
nevoie, la preturi accesibile si
intr-o locatie aproape de casa lor.
De aceea am dezvoltat programul
de fidelitate pentru clientii nostri,
unic pe piata de DIY, cu avantaje
clare, palpabile, care ne-au deter-
minat sa continudm planul de ex-
tindere. Asadar, dupd cum am mai
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spus, acum ne concentram atentia
pe cresterea numarului de magazi-
ne si a gamei variate de produse,
care sa se potriveasca profilului fie-
carui cumparator.

Reporter: Care sunt solutiile
dumneavoastra pentru eficientiza-
rea activitatii companiei?

Michael Krahn: Prima masura,
pe care am implementat-o inca de
la inceput, a fost optimizarea costu-
rilor. O alta caracteristica a planului
de eficientizare este extinderea
prudentd. Da, avem rezultate
bune, incurajatoare in aceasta di-
rectie, insa este important sa nu ne
hazardam atunci cand luam decizii
atat de importante pentru compa-
nie. Mai mult decat atat, am dez-
voltat programe de incurajare a
performantei angajatilor, alaturi
de imbunatatirea planului existent
de management al talentelor din
companie.

Reporter: Ce planuri aveti pentru
extinderea retelei de magazine?

Michael Krahn: In acest moment
exista un numar de 28 de magazine
Praktiker in Romania, insa noi ne do-
rim sa ajungem la o retea de 45 de
magazine in Bucuresti si in restul tdrii.
Pentru asta, ne-am setat anul 2020 ca
termen limita, iar in acest sens plani-
ficam si investim in deschiderea a 3-5
magazine in fiecare an.

Reporter: Care sunt produsele
noi pe care le veti introduce pe
piata pe parcursul anului curent?

Michael Krahn: Atunci cand a
fost preluat Praktiker Romania, in
februarie 2014, exista o gama de
aproximativ 25.000 de articole
disponibile in magazin. Noi am
reusit performanta de a madri nu-
marul de produse accesibile la pe-
ste 40.000, pe care le-am dezvoltat
din dorinta de a-i ajuta pe romani
sa isi transforme casa in “acasa”, cu
solutii variate si accesibile. Am ob-
servat o crestere in numarul de
proiecte de reamenajare si moder-
nizare a locuintelor, care se tradu-
ce printr-o cerere mai mare in sec-
torul de home&deco&garden. Am
extins gamele de produse pe ace-
ste sectiuni, dar si varietatea pe fie-
care categorie in parte.

Reporter: Ce cifra de afaceri si ce
profit preconizati in 2015 pentru
reteaua Praktiker?

Michael Krahn: Rezultatele fi-
nanciare au fost unele pozitive
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inca de la preluarea companiei de
cdtre domnul Omer Susli si ne do-
rim sa mentinem acest trend
ascendent. Praktiker Romania se
afla in crestere, 2014 a fost primul
an dupa 4 ani de scaderi in care am
inregistrat cresteri, atat raportat la
cifra de afaceri (+3%), cat siin ceea
ce priveste traficul de clienti
(+7,2%), in comparatie cu
anul 2013. Trendul se
mentine, cu atat mai
promitator, iar ra-
poartele oficiale
pentru primul tri-
mestru, care vor

"Ne
dorim sd ajungem
la o retea de

45

Praktiker prin implicarea angaja-
tilor de vanzari in traininguri in-
tensive, pentru a putea oferi cea
mai buna consiliere, aranjarea raf-
turilor in magazin si a zonelor de
expozitie pentru a fi surse de in-
spiratie pentru clienti. In plus,
incercam sa dezvoltam segmentul
Home&Deco&Garden, iar in acest
sens vom amplasa produ-

se dedicate femeilor,
care reprezinta prin-
cipalul nostru pu-
blic, in centrul ma-
gazinului, iar unel-

tele tehnice si ma-

aparea cat de de magazine terialele de con-

curaf.nd, vor plljtea in Bucure,sti §i in struc.gu vorlﬁgmpu-

confirma acest lucru. = o se perimetral. O nou-
restul tarii". P

Reporter: Care sunt
planurile dumneavoastra
pentru imbunatatirea serviciilor
oferite clientilor Praktiker?

Michael Krahn: in acest moment
avem un program de fidelizare a
clientilor, care este unic in piata de
bricolaj si care ne da posibilitatea
sa studiem ce vor clientii nostri,
pentru a le putea indeplini cat mai
multe din necesitatile lor. Reduce-
rile pe care le oferim in acest pro-
gram sunt foarte atragatoare pen-
tru clienti, avand in vedere cd vor-
bim de industria DIY : 5% sau chiar
10%, in functie de cosul de cumpa-
raturi. Totodata, ne axam pe imbu-
natdtirea experientei de cumpara-
turi a clientului in magazinele

tate pentru magazinele
Praktiker, un proiect la care
lucram acum, este implementarea
unor coffee-shopuri in magazine.

Reporter: Cum apreciati compe-
titia pe piata de bricolaj din Rom-
ania?

Michael Krahn: Nu cred ca pu-
tem vorbi despre o piata de brico-
laj matura pe plan local - sunt doar
13 ani de cand acest segment a in-
trat in Romania. Am asistat la mul-
te schimbari anul trecut, cu iesirea
de pe piata a companiei Obi si
achizitionarea companiei Baumax
de cdtre Leroy Merlin, care il tran-
sforma intr-un competitor direct
pentru noi. Insa exista si o crestere
a cererilor pe piata de DIY, iar noi

ne dorim sa fim cei care vin in spri-
jinul clientilor cu solutii accesibile
si inovatoare de home&garden im-
provement.

Reporter: Cum caracterizati po-
sibilitatea relansdrii pietei con-
structiilor, in acest an?

Michael Krahn: E drept, criza
economica ce s-a produs la nivel
global a marcat puternic piata con-
structiilor si, implicit, pe cea de bri-
colaj. Incd de la inceputul anului
2009, companiile de profil s-au
confruntat cu mari provocari, insa
de-a lungul anului 2014 sectorul
constructiilor a dat primele semne
de revenire. Putem spune ca exista
o crestere a sectorului rezidential,
generata de aparitia noilor unitati
locative, si din ce in ce mai multe
proiecte de amenajare sau moder-
nizare a locuintelor.

Reporter: Care credeti cd vor fi
pilonii pentru dezvoltarea acestui
sector?

Michael Krahn: Preferintele
clientilor romani se indreapta catre
lucrurile facute temeinic, de calita-
te, dar care sa se incadreze intr-un
buget cat mai mic. Cu alte cuvinte,
ii intereseaza cel mai bun raport
calitate-pret. Asta facem si noi,
aducem produse calitative si nego-
ciem cele mai bune preturi, iar
pentru asta suntem recunoscuti in
piatd. Un alt pilon sunt vanzarile
catre corporatii. Am dezvoltat un
departament intreg, la nivel natio-
nal, de agenti de vanzari care vand
direct firmelor si companiilor inte-
resate. Pana la urma, e important
sa te misti odata cu piata, sa cauti
noi solutii si sd urmaresti indea-
proape profilul clientului, pentru a
veni in intdmpinarea nevoilor lui.
Pot spune ca un rol foarte impor-
tant in dezvoltarea pietei de brico-
laj si pietei constructiilor il vor avea
solutiile cu care venim in intampi-
narea clientilor si capacitatea de a
sustine nevoile romanilor - asta
inseamna accesibilitate geografi-
cd, a pretului si o ofertd complexa
de produse si servicii. Pilonii cei
mai importanti vor fi cei care tin de
elementele de decorare a casei si
gradinii, in conditiile in care tot
mai multi romani acorda o atentie
sporita acestor zone.

Reporter: Va multumesc!



