
MICHAEL KRAHN, PRAKTIKER ROMÂNIA:

“Am aplicat rigurozitatea germanã pentru
îndeplinirea obiectivelor companiei”

Reporter: Cum a evoluat activi-
tatea companiei sub managemen-
tul dumneavoastrã, înainte ºi dupã
preluarea Praktiker de cãtre dom-
nul Omer Susli?

Michael Krahn: Dupã preluarea
care a avut loc la sfârºitul lunii fe-
bruarie 2014, Praktiker a demarat
un program de restructurare a
companiei, care a constat în princi-
pal în optimizarea de costuri pe
servicii ºi utilitãþi, dar ºi renegocieri
ce au privit atât contractele de chi-
rie cu proprietarii, cât ºi contracte-
le cu furnizorii de marfã ºi servicii,
obþinând preþuri de achiziþie ºi ter-
mene de platã mai bune. În plus,
un prim pas cãtre repoziþionarea
brandului Praktiker pe piaþa de DIY
(do-it-yourself) a fost lansarea unei
noi campanii de imagine, care a
avut ca scop principal sã aducã
Praktiker mai aproape de consu-

matorii români. Mai mult decât
atât, sloganul “Praktiker - de la
casã la acasã” a fost conceput pen-
tru a comunica faptul cã ne dorim
sã întâmpinãm nevoile clienþilor,
celor care doresc sã îºi personalize-
ze locuinþele cu preþuri accesibile,
pentru a le transforma cu uºurinþã
într-un cãmin confortabil.

Sunt fidel rãdãcinilor mele ger-
mane ºi, de mai bine de 20 de ani,
aplic în cadrul companiei Praktiker
România aceeaºi rigurozitate pen-
tru a îndeplini obiectivele. Am
dezvoltat proceduri interne, care
funcþioneazã pe baza unui sistem
nemþesc, ce asigurã acurateþea da-
telor, tot din dorinþa de a menþine
standardele cele mai înalte în ca-
drul companiei, pentru a oferi
clienþilor produse de cea mai bunã
calitate. Dupã preluare, folosind
aceleaºi standarde, ne-am axat pe

îmbunãtãþirea experienþei de cum-
pãrare a clienþilor în magazinele
Praktiker, prin oferte personalizate,
prin mecanisme de promoþie ine-
dite ºi un program de loializare cu
reduceri de 5% sau 10%, în funcþie
de valoarea sau cantitatea achiziþii-
lor.

Astfel, la numai trei luni de la pre-
luarea companiei, rezultatele au
început sã aparã ºi ne situãm, încã
de atunci, pe un trend pozitiv.

Reporter: Care au fost cele mai
importante realizãri înregistrate de
Praktiker în aceastã perioadã?

Michael Krahn: În primul rând,
faptul cã ne-am menþinut poziþia
de cel mai iubit brand de DIY din
piaþã, ceea ce se reflectã, dupã pre-
luare, în creºterea cifrei de afaceri,
o importantã reuºitã care, a fost
posibilã dupã o perioadã de 5 ani
de crizã economicã ºi pentru cã am

extins gama de articole, având
acum peste 40.000 de produse
disponibile în magazin, faþã de
25.000 de produse, câte aveam
înainte de preluare. Acest fapt ne-a
determinat sã ne dorim sã extin-
dem reþeaua de magazine Prakti-
ker, ceea ce ne aduce la o altã
reuºitã a anului 2014, anume
deschiderea magazinului din
Târgu-Jiu, primul dintr-o serie de
noi magazine.

Reporter: Care sunt cele mai im-
portante obiective ale conducerii,
în 2015?

Michael Krahn: Întreaga echipã
Praktiker îºi direcþioneazã acum
eforturile spre miºcarea de repozi-
þionare a brandului, pentru a-l adu-
ce cât mai aproape de români,
pentru a le înþelege mai bine nevo-
ile ºi, mai ales, pentru a le îmbunã-
tãþi experienþa de cumpãrãturi în
magazinele Praktiker, oferindu-le
soluþii personalizate. Planul nostru
pe termen lung este sã extindem
reþeaua Praktiker la 45 de magazi-
ne în þarã ºi în Bucureºti.

C e l m ai nou m ag az i n d e la
Târgu-Jiu a reprezentat un succes,
care ne-a arãtat cã Praktiker este,
în continuare, în topul preferinþe-
lor românilor. Aºadar, vom conti-
nua expansiunea prin deschiderea
a 3-5 magazine noi, în fiecare an,
pentru a aduce magazinele Prakti-
ker în cât mai multe oraºe din
România.

Reporter: Ce mãsuri propuneþi
pentru consolidarea poziþiei Prak-
tiker pe piaþa româneascã?

Michael Krahn: O poziþie solidã
pe piaþã se construieºte prin încre-
derea pe care þi-o oferã clienþii,
încredere cã le poþi oferi tot ce au
nevoie, la preþuri accesibile ºi
într-o locaþie aproape de casa lor.
De aceea am dezvoltat programul
de fidelitate pentru clienþii noºtri,
unic pe piaþa de DIY, cu avantaje
clare, palpabile, care ne-au deter-
minat sã continuãm planul de ex-
tindere. Aºadar, dupã cum am mai
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P
raktiker România vrea sã
îºi extindã reþeaua localã la
45 de magazine în þarã ºi în
Bucureºti, prin deschide-

rea a 3-5 unitãþi noi, în fiecare an,
pânã în 2020, dupã cum ne-a declarat
Michael Krahn, directorul general al
companiei.
Domnia sa apreciazã cã ultimul maga-
zin deschis de Praktiker la Târgu-Jiu a
reprezentat un succes pentru compa-
nie, care doreºte sã continue expansiu-
nea în þara noastrã.
Michael Krahn ne-a menþionat cã este
fidel rãdãcinilor sale germane ºi, de
mai bine de 20 de ani, aplicã în cadrul
companiei Praktiker România aceeaºi
rigurozitate pentru îndeplinirea obiec-
tivele propuse.
Directorul general al companiei susþine
cã lucreazã la un proiect pentru imple-
mentarea unor coffee-shopuri în maga-
zine, ceea ce reprezintã o noutate pen-
tru reþeaua Praktiker. În plus, Michael
Krahn ne-a declarat cã rezultatele fi-
nanciare ale companiei au fost unele
pozitive încã de la preluarea acesteia
de cãtre domnul Omer Susli. Domnia sa
considerã cã trendul pozitiv va fi men-
þinut, iar rapoartele oficiale din primul
trimestru vor confirma acest lucru
dupã publicare.



spus, acum ne concentrãm atenþia
pe creºterea numãrului de magazi-
ne ºi a gamei variate de produse,
care sã se potriveascã profilului fie-
cãrui cumpãrãtor.

Reporter: Care sunt soluþiile
dumneavoastrã pentru eficientiza-
rea activitãþii companiei?

Michael Krahn: Prima mãsurã,
pe care am implementat-o încã de
la început, a fost optimizarea costu-
rilor. O altã caracteristicã a planului
de eficientizare este extinderea
prudentã. Da, avem rezultate
bune, încurajatoare în aceastã di-
recþie, însã este important sã nu ne
hazardãm atunci când luãm decizii
atât de importante pentru compa-
nie. Mai mult decât atât, am dez-
voltat programe de încurajare a
performanþei angajaþilor, alãturi
de îmbunãtãþirea planului existent
de management al talentelor din
companie.

Reporter: Ce planuri aveþi pentru
extinderea reþelei de magazine?

Michael Krahn: În acest moment
existã un numãr de 28 de magazine
Praktiker în România, însã noi ne do-
rim sã ajungem la o reþea de 45 de
magazine în Bucureºti ºi în restul þãrii.
Pentru asta, ne-am setat anul 2020 ca
termen limitã, iar în acest sens plani-
ficãm ºi investim în deschiderea a 3-5
magazine în fiecare an.

Reporter: Care sunt produsele
noi pe care le veþi introduce pe
piaþã pe parcursul anului curent?

Michael Krahn: Atunci când a
fost preluat Praktiker România, în
februarie 2014, exista o gamã de
aproximativ 25.000 de articole
disponibile în magazin. Noi am
reuºit performanþa de a mãri nu-
mãrul de produse accesibile la pe-
ste 40.000, pe care le-am dezvoltat
din dorinþa de a-i ajuta pe români
sã îºi transforme casa în “acasã”, cu
soluþii variate ºi accesibile. Am ob-
servat o creºtere în numãrul de
proiecte de reamenajare ºi moder-
nizare a locuinþelor, care se tradu-
ce printr-o cerere mai mare în sec-
torul de home&deco&garden. Am
extins gamele de produse pe ace-
ste secþiuni, dar ºi varietatea pe fie-
care categorie în parte.

Reporter: Ce cifrã de afaceri ºi ce
profit preconizaþi în 2015 pentru
reþeaua Praktiker?

Michael Krahn: Rezultatele fi-
nanciare au fost unele pozitive

încã de la preluarea companiei de
cãtre domnul Omer Susli ºi ne do-
rim sã menþinem acest trend
ascendent. Praktiker România se
aflã în creºtere, 2014 a fost primul
an dupã 4 ani de scãderi în care am
înregistrat creºteri, atât raportat la
cifra de afaceri (+3%), cât ºi în ceea
ce priveºte traficul de clienþi
(+7,2%), în comparaþie cu
anul 2013. Trendul se
menþine, cu atât mai
promiþãtor, iar ra-
poartele oficiale
pentru primul tri-
mestru, care vor
apãr e a c ât d e
curând, vor putea
confirma acest lucru.

Reporter: Care sunt

planurile dumneavoastrã
pentru îmbunãtãþirea serviciilor
oferite clienþilor Praktiker?

Michael Krahn: În acest moment
avem un program de fidelizare a
clienþilor, care este unic în piaþa de
bricolaj ºi care ne dã posibilitatea
sã studiem ce vor clienþii noºtri,
pentru a le putea îndeplini cât mai
multe din necesitãþile lor. Reduce-
rile pe care le oferim în acest pro-
gram sunt foarte atrãgãtoare pen-
tru clienþi, având în vedere cã vor-
bim de industria DIY : 5% sau chiar
10%, în funcþie de coºul de cumpã-
rãturi. Totodatã, ne axãm pe îmbu-
nãtãþirea experienþei de cumpãrã-
turi a clientului în magazinele

Praktiker prin implicarea angaja-
þilor de vânzãri în traininguri in-
tensive, pentru a putea oferi cea
mai bunã consiliere, aranjarea raf-
turilor în magazin ºi a zonelor de
expoziþie pentru a fi surse de in-
spiraþie pentru clienþi. În plus,
încercãm sã dezvoltãm segmentul
Home&Deco&Garden, iar în acest

sens vom amplasa produ-
se dedicate femeilor,

care reprezintã prin-
cipalul nostru pu-
blic, în centrul ma-
gazinului, iar unel-
tele tehnice ºi ma-
terialele de con-

strucþii vor fi dispu-
se perimetral. O nou-

tate pentru magazinele
Praktiker, un proiect la care

lucrãm acum, este implementarea
unor coffee-shopuri în magazine.

Reporter: Cum apreciaþi compe-
tiþia pe piaþa de bricolaj din Rom-
ânia?

Michael Krahn: Nu cred cã pu-
tem vorbi despre o piaþã de brico-
laj maturã pe plan local – sunt doar
13 ani de când acest segment a in-
trat în România. Am asistat la mul-
te schimbãri anul trecut, cu ieºirea
de pe piaþã a companiei Obi ºi
achiziþionarea companiei Baumax
de cãtre Leroy Merlin, care îl tran-
sformã într-un competitor direct
pentru noi. Însã existã ºi o creºtere
a cererilor pe piaþa de DIY, iar noi

ne dorim sã fim cei care vin în spri-
jinul clienþilor cu soluþii accesibile
ºi inovatoare de home&garden im-
provement.

Reporter: Cum caracterizaþi po-
sibilitatea relansãrii pieþei con-
strucþiilor, în acest an?

Michael Krahn: E drept, criza
economicã ce s-a produs la nivel
global a marcat puternic piaþa con-
strucþiilor ºi, implicit, pe cea de bri-
colaj. Încã de la începutul anului
2009, companiile de profil s-au
confruntat cu mari provocãri, însã
de-a lungul anului 2014 sectorul
construcþiilor a dat primele semne
de revenire. Putem spune cã existã
o creºtere a sectorului rezidenþial,
generatã de apariþia noilor unitãþi
locative, ºi din ce în ce mai multe
proiecte de amenajare sau moder-
nizare a locuinþelor.

Reporter: Care credeþi cã vor fi
pilonii pentru dezvoltarea acestui
sector?

Michael Krahn: Preferinþele
clienþilor români se îndreaptã cãtre
lucrurile fãcute temeinic, de calita-
te, dar care sã se încadreze într-un
buget cât mai mic. Cu alte cuvinte,
îi intereseazã cel mai bun raport
calitate-preþ. Asta facem ºi noi,
aducem produse calitative ºi nego-
ciem cele mai bune preþuri, iar
pentru asta suntem recunoscuþi în
piaþã. Un alt pilon sunt vânzãrile
cãtre corporaþii. Am dezvoltat un
departament întreg, la nivel naþio-
nal, de agenþi de vânzãri care vând
direct firmelor ºi companiilor inte-
resate. Pânã la urmã, e important
sã te miºti odatã cu piaþa, sã cauþi
noi soluþii ºi sã urmãreºti îndea-
proape profilul clientului, pentru a
veni în întâmpinarea nevoilor lui.
Pot spune cã un rol foarte impor-
tant în dezvoltarea pieþei de brico-
laj ºi pieþei construcþiilor îl vor avea
soluþiile cu care venim în întâmpi-
narea clienþilor ºi capacitatea de a
susþine nevoile românilor – asta
înseamnã accesibilitate geografi-
cã, a preþului ºi o ofertã complexã
de  produse  ºi  servicii. Pilonii  cei
mai importanþi vor fi cei care þin de
elementele de decorare a casei ºi
grãdinii, în condiþiile în care tot
mai mulþi români acordã o atenþie
sporitã acestor zone.

Reporter: Vã mulþumesc!
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"Ne
dorim sã ajungem

la o reþea de

de magazine
în Bucureºti ºi în

restul þãrii".


