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in magazinele
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Romania - a noua tara
europeana in care

HORNBACH s-a extins
prin online

(Interviu cu Radu Oniga, Head of E-Business HORNBACH Romania)

Roménia este a noua tard europeand in care HORNBACH s-a extins si prin
intermediul online-ului, dupd Germania, Austria, Luxemburg, Elvetia, Olanda,
Cehia, Slovacia si Suedia, ne-a spus, intr-un interviu, Radu Oniga, Head of
E-Business HORNBACH Romdnia. Potrivit domniei sale, magazinul online
HORNBACH Romdnia a fost lansat in ianuarie 2018, cu aproximativ 27.000 de

produse disponibile pentru comandd online.

HORNBACH detine 158 de magazine mixte de materiale de constructii si
grddindrit, in 9 tdri europene. In tara noastrd, HORNBACH are sase magazine,
respectiv in Bucuresti Berceni, Bucuresti Militari, Bucuresti Balotesti,

Brasov, Timisoara si Sibiu.

Reporter: Cand ati inceput sa
vindeti online si cum evolueaza
acest tip de comert de laun an la
altul?

Radu Oniga: Magazinul online
HORNBACH Romania a fost lansat
in ianuarie 2018, cu aproximativ
27.000 de produse disponibile
pentru comanda online. Romania
a devenit, astfel, cea de-a noua
tara europeana in care HORNBACH
s-a extins si prin intermediul on-
line-ului, dupa Germania, Austria,
Luxemburg, Elvetia, Olanda, Ce-
hia, Slovacia si Suedia.

De la momentul lansarii maga-
zinului online, traficul pe
www.hornbach.ro a crescut de
peste zece ori, ajungand la cateva
zeci de mii de vizitatori unici zilnici
pe site. Cele mai accesate categorii
sunt: Materialele de constructii,
Construirea si amenajarea gradinii,
Gresie/faianta, Timp liber in gradi-
na si Decoratiuni interioare. Pe

langa produsele de pe site, noi pu-
nem accent foarte mare si pe con-
tinutul adresat vizitatorilor. Dacd
in magazinele stationare,
HORNBACH este recunoscut pen-
tru consilierea de calitate, acelasi
lucru dorim sa il oferim si pe site.
Diferenta este ca atunci cand vin-
dem online nu comunicdm cu
clientii face to face si, din acest
motiv, prin continutul nostru - tu-
toriale, cross selling -, incercam sa
indrumam clientii cat mai bine in
a-si realiza proiectul necesar. La o
privire pe site-ul nostru se poate
observa cd in cazul produselor im-
portante precum gresie/faiantd,
venim in intampinarea clientilor
cu produsele complementare de
care ei au nevoie pentru a-si reali-
za proiecul (adezivul corespunza-
tor, chitul de rosturi si chiar unelte-
le necesare).

Mai mult, in aprilie anul acesta
am lansat si aplicatia pentru

Radu Oniga: "De la momentul lansdrii magazinului online, traficul
pe www.hornbach.ro a crescut de peste zece ori, ajungand la cateva
zeci de mii de vizitatori unici zilnici pe site".

smartphone (iOS si Android), ce
ofera numeroase functii utile atat
pentru facilitarea cumparaturilor,
cat si pentru inspiratie in realizarea
proiectelor.

Site-ul HORNBACH este intr-o
permanentd schimbare, pentru
acest an fiind planificate mai mul-
te imbunatatiri, despre care vom

reveni cu vesti la momentul opor-
tun.

Reporter: Cat de deschisi sunt
consumatorii la achizitionarea
produselor din domeniul con-
structiilor si gradinaritului prin
Internet?

continuare in pagina 38
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Radu Oniga: Piata de e-com-
merce pe acest segment este in
plina dezvoltare, inregistrand
cresteri semnificative de la an la
an, iar in viitor e-commerce-ul va
avea o pondere importanta si in
piata materialelor de constructii,
respectiv a produselor de gradina-

rit.

Noi am implementat solutia
Omnichannel si dorim ca orice
client care ne calca pragul, atat on-
line, cat si offline, sa se bucure de
aceeasi experienta placuta in reali-
zarea proiectului. Noi nu vedem
business-ul ca unul pur online, nici
nu ne dorim separarea totala a ca-
nalelor (offline de online), ci vrem
ca fiecare sa vina in intampinarea
celuilalt si sa se completeze reci-
proc. Pe langd vanzarea produse-
lor, ne dorim ca prin magazinul
online sa atragem cat mai multi

clienti catre magazinele noastre
stationare, unde pot beneficia de
consilierea profesionistd a angaja-
tilor HORNBACH. O facilitate foarte
importanta in magazinul online
este serviciul rezervare & ridicare
(click & collect). Prin acesta, clientii
isi pot rezerva produsele direct de
pe site-ul HORNBACH si le pot ridi-
ca din magazinele stationare
HORNBACH in doar 4 ore, ori pot
selecta alt termen de ridicare per-
sonalizat.

O functionalitate foarte utild,
special creata pentru clientii care
doresc sa cumpere online, este
planificatorul de spatiu interior si
exterior, disponibil pe platforma
noastra online. In cazul spatiului
interior, clientii au posibilitatea de
a-si alege virtual pardoseala (lami-
natd, parchet, vinil), vopseaua la-
vabila sau tapetul, iar cu ajutorul
planificatorului exterior se pot ale-
ge usile de exterior, tencuielile de

____________________________________________________________________|
"Atunci cdnd vindem online nu comunicdm cu
clientii face to face si, din acest motiv, prin
continutul nostru - tutoriale, cross selling -,
incercdm sd indrumdm clientii cat mai bine in
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a-si realiza proiectul necesar”.

= Limitarea categoriel

:

Y faerare '

Baterie moaccemanda pentry
lavoar Aacona, cartus ceramc,
ventil cu tija, crom

Baterd baie

43,45 leisse

Avital Baterie monocomanda
peatry lavear Werra, cartes
ceramic 40 ma, 2erater
N24, crom

219.00 lei/see z.

soclu sau de fatada etc. Dupa se-
lectie, clientii pot comanda produ-
sele online sau pot merge cu lista
de produse in magazine pentru a
le vizualiza si cumpara.

Totodata, sunt de mentionat
avantajele conceptului Omnichan-
nel, ce isi propune sa ofere aceeasi
experienta de cumparare, infor-
matii si functionalitati pe tot par-
cursul fluxului de cumpadrare, indi-
ferent de canalul ales. Spre exem-
plu, un client poate alege sa co-
mande online cu livrare acasa, dar
sa plateasca marfa in magazinele
HORNBACH, alt client poate co-
manda online si daca nu este mul-
tumit de produsul achizitionat il
poate returna in cel mai apropiat
magazin fizic. Un serviciu foarte
utilizat de catre clienti este cel de
rezervare si ridicare, prin interme-
diul cdruia clientii isi pot rezerva
produsele online si le pot ridica
din magazinele fizice in 4 ore.

Reporter: Care este profilul
cumpardtorului online?

Radu Oniga: Clientul
HORNBACH din mediul online nu
difera foarte mult de clientul
HORNBACH din magazinele fizice.
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Desi marea parte a clientilor sunt
barbati, vedem un trend crescator
in randul clientilor de sex feminin.
De asemenea, meseriasii/firmele
reprezintd o pondere importanta
in canalul online. Imbucurétor este
faptul ca avem si clienti de peste
65 de ani care fac comenzi online;
nucleul principal fiind din randul
persoanelor cu varsta cuprinsa
intre 35 si 44 de ani.

Reporter: Ce produse sunt cele
mai cumparate prin Internet?

Radu Oniga: La inceput de pri-
mavara articolele din categoria
Gradina au avut mare cautare. Tre-
buie sa tinem insa cont ca nu
avem incd disponibile la comanda
online plante vii sau pesti. In rest,
portofoliul de produse include usi,
parchet, lambriuri, betoniere, calo-
rifere, cabine de dus, cdsute de
gradina etc. Nu putem spune ca
vindem preponderent produse
dintr-o anumita categorie, mixul
de produse vandut diferind foarte
mult de la o zi la alta, intrucat pe
site sunt listate peste 50.000 de
produse din care clientii pot alege.

Reporter: Cate produse aveti
acum la vanzare online?




Radu Oniga: In prezent, sunt di-
sponibile online peste 50.000 de
produse, de la 27.000 cate existau
la momentul lansarii platformei.
Cele mai multe dintre acestea sunt
disponibile in stoc, iar livrarea lor
se efectueaza in termen de 1-5 zile
de la comanda, oriunde in tara.
Totodatd, in oferta magazinului
online HORNBACH sunt addugate
Zilnic articole noi, reunite in 12 ca-
tegorii diferite, volumul acestora
ajungand la mii de introduceri pe
luna.

Tn momentul de fatd avem listate
online peste 90% din produsele
aflate pe stoc in magazinele fizice,
exceptand plantele vii si pestii. De
mentionat este faptul ca preturile
acestor produse sunt identice, in-
diferent de canalul de vanzare, on-
line sau offline, iar cei care coman-
da online au posibilitatea, in ter-
men de 30 de zile de la livrare, sa
le returneze fie prin intermediul
serviciului gratuit pus la dispozitie
de companie, fie direct in maga-
zin. De asemenea, pe site se vor

regasi si articole care chiar dacd nu
sunt pe stoc in magazine, pot fi li-
vrate direct de catre furnizori.

Reporter: Care este bugetul mi-
nim, respectiv cel maxim alocat de
un cumpardtor pentru o achizitie
online?

Radu Oniga: Bugetul alocat de
catre clienti difera foarte mult de
la o comanda la alta, avem co-
menzi si de cativa lei, dar si proiec-
te de mii, chiar zeci de mii de lei.
Pentru noi insa, fiecare comanda
este importanta si ii acorddam ace-
easi atentie. Cosul mediu online
este de aproape 3 ori mai mare
decat media cosului din magazi-
nele fizice.

Reporter: Cat la suta din incasari
provin din comertul online?

Radu Oniga: La un an si jumata-
te de la deschiderea magazinului
online putem vorbi de cateva pro-
cente ca pondere din cifra totald
de afaceri. Rezultatele avute dupa
primul an au depdsit insd cu mult
asteptdrile noastre si estimarile
pentru 2019 sunt cel putin la fel de

"Daca ne referim doar la nivelul retelei
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HORNBACH, in maximum doi ani, in
completarea ofertei existente HORNBACH, peste
30.000 dintre produsele aflate in portofoliul
companiei se vor putea cumpdra exclusiv online,
datoritd cresterii constante a segmentului
destinat comercializdrii prin platforma".

optimiste.

Reporter: Cum considerati ca va
evolua acest segment?

Radu Oniga: Dacd ne referim
doar la nivelul retelei HORNBACH,
in maximum doi ani, in completa-
rea ofertei existente HORNBACH,
peste 30.000 dintre produsele
aflate in portofoliul companiei se
vor putea cumpara exclusiv on-
line, datorita cresterii constante a
segmentului destinat comerciali-
zarii prin platforma.

Ne asteptam ca pe acest seg-
ment de piatd, in care activam si
noi, sa apara noi jucatori in 2019,
sunt concurenti din mediul offline
care nu au incd magazine online,
dar care si-au anuntat planuri pen-

tru acest an. Acest segment va
avea in urmatorii ani rate de
crestere foarte bune, un rol impor-
tant il vor avea insa si curierii si
partenerii logistici. Tinand cont de
faptul ca, in gama noastra de pro-
duse, o mare parte o reprezinta
produsele atipice, produse care nu
se pot livra in pachete, avem ne-
voie de parteneri logistici care sa
poatad respecta termenele si condi-
tiile de livrare si sa livreze produse
grele sau voluminoase in orice lo-
calitate din Romania.
Reporter: Multumesc!
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