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SCURTCIRCUIT IN

RETAIL

Din 2010 retailul de electronice si
electrocasnice nu va mai fi cumiil
stim. Se anunta un lider nou, peste
aceeasi piata scoasa din priza.
DE CORINA COMAN
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DE GoRINA GomaN

entru Lorand

Szarvadi, CEO si

fondator al

retailerului de

electronice si
electrocasnice Domo, 2009 a
fost primul an din istoria
companiei incheiat cu pierderi
nete (1,5 milioane de euro). Asta
inseamna insa un EBITDA
(profitul inaintea scaderii
dobanzilor, impozitelor,
deprecierii i amortizarii)
pozitiv de peste 2,5 milioane de
euro, de departe cel mai bun din
sector. Da, ati citit bine,
rezultatele Domo devin de
invidiat intr-un domeniu in care
absolut toate raportarile
financiare au fost cu minus, iar
valoarea pietei de profil s-a
injumititit. in doar un an, lupta
de altadatd a companiilor
pentru cota de piata si profit s-a
transformat intr-un aprig razboi
pentru supravietuire, ce va lasa
urme adénci la nivelul
organizatiilor mult timp de
acum Inainte.

In cazul lui Szarvadi, 2009 a
insemnat in primul rand mai
multa munca, dar mai ales
regandirea deciziei de retragere
de la conducerea companiei. O
astfel de optiune va fi luata in
calcul abia dupa ce compania va
trece peste criza si se va instala
in fotoliul de lider de piata,
pozitie la care Domo tanjeste de
foarte multa vreme. Lipsea
“doar” o recesiune pentru
realizarea acestui ideal. De ce o
recesiune? Pentru ci atunci este

vremea celor cu bani lichizi in
buzunar, iar Domo are cateva
“rezerve din anii anteriori”, dupa
cum Insusi Szarvadi recunoaste.
Sa nu uitam ca, in 2007,
fondatorul Domo a Incasat peste
60 milioane de euro prin
vanzarea a 75% din pachetul de
actiuni al companiei catre
Fondul de investitii Equest
Investments Balkans. In

consecinta, tocmai rezervele
aminte mai sus i-au permis
retailerului sa-si asume un dram
de risc in 2009, printr-o
abordare strategica diferita de
cea a concurentilor s#i. In timp
ce restul jucatorilor de profil au
apelat la inchideri de magazine
si reduceri de personal pentru a
tine sub control costurile, Domo
si-a majorat suprafata

Obiectivul principal pentru Domo in 2010 este o cotd de
piatd de 28-29%, adicd 238 de milioane din 850
milioane de euro LORAND SZARVADI, CEO, Domo
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comerciald cu circa 3.000
metri patrati si a mentinut
numarul de angajati la peste
1.700 de persoane. Principalul
sdu competitor, Altex, a aplicat
o scadere a costurilor
operationale cu circa 48%
comparativ cu 2008, in timp ce
Flamingo a redus cheltuielile
totale cu mai mult de 65%.
Pentru ceilalti doi competitori
insa, atributul anului care
tocmai s-a incheiat nu poate fi
altul decat “dramatic”. Cel putin
aga poate fi numita o scadere a
vanzarilor cu 49% fata de anul
anterior, ca in cazul Altex, aflat
acum 1in pericol de a pierde
pozitia de lider al pietei.

NOUL LIDER

Dupa un an marcat de
reducerea tuturor costurilor
operationale, de la chirii pana la
cheltuielile de marketing, a
suprafetei comerciale cu peste
10.000 metri patrati si a
numarului de angajati cu
aproximativ 600 de persoane,
Dan Ostahie, presedintele Altex,
este constient cd 2010 nu-i mai
poate aduce locul intdi in piata.
Compania pe care a fondat-o in
urma cu 18 ani a traversat de-a
lungul timpului mai multe crize,
dar cea din 2009 este de departe
cea mai puternica, o
“zdruncinatura”, dupa cum a
numit-o Ostahie in timpul unei
conferinte de presa sustinute la
mijlocul lunii februarie. De fapt,
mentinerea cotei de piata de
peste 20% Inregistrata de Altex

Cine mai investeste in 20107

DOMO RETAIL

BUGET: pana in 2 milioane euro
DESCHIDERI NOI: Baneasa, Drobeta-Turnu Severin

ALTEX
BUGET: maximum 500.000 euro
DESCHIDERI NOI: maximum cinci magazine

nu mai reprezinta principalul
obiectiv pentru anul in curs,
prioritara fiind stabilitatea
companiei si, in final, revenirea
pe profit. “Dupa 2011, este
obligatoriu sa Inregistram profit
net”, a spus Dan Ostahie intr-o
discutie cu revista Biz, afirmatie
convertitd deja un obiectiv de zi
cu zi. Un tel ce poate deveni
realitate, daca ludm in
considerare profitul operational
estimat pentru anul acesta la
circa sase milioane de euro
(nivel ugor superior celui din
2009) cand va fi incheiatd si
restructurarea financiara.

Pe de alta parte, spre
deosebire de 2009, Ostahie
detine acum in ména marele atu
al predictibilitatii, care 1i confera
o viziune destul de clara asupra
evolutiei pietei pe termen
mediu. Atit de clari, incat
presedintele Altex indrazneste
sd facd inclusiv o previziune a
evolutiei vanzarilor pentru
fiecare trimestru din 2010. in
opinia lui, primele trei luni vor
fi si cele mai slabe, cu vanzari de
circa 37 de milioane de euro si
un minim atins deja in
februarie, urmat de o crestere

constantd, ce va atinge
apogeul in ultima parte a
anului, cu un rulaj de 60
milioane de euro.
In total, Ostahie se agteapti
la o cifra de afaceri egala cu
cea din 2009, adica 180 de
milioane de euro, inferioara
concurentului sdu Domo, care
si-a bugetat vanzari de cel putin
200 milioane de euro si un profit
net de minimum 2%. “Categoric
vom fi lideri de piata in 2010,
alta alternativa nu este luata in
calcul. Cred ca la nivelul
primului trimestru suntem
deja”, afirma Lorand Szarvadi
ceea ce Ostahie refuza sa declare
cu glas tare. Acesta din urma are
momentan de dus o alta batalie
decit cea pentru titlul de lider.
Este vorba despre finalizarea
restructurarii financiare a
companiei, ce prevede o noud
scadere a costurilor operationale
cu circa 9% in urmatoarele 12
luni. Procesul este privit cu
optimism de toti reprezentantii
companiei, directorul de
marketing si vAnzari Cristian
Moanti declarand ci Altex se
poate “méandri” pana acum cu o
restructurare reugita.
Entuziasmul afigat de intregul
top managementul Altex
este extrem de necesar intr-o
astfel de perioada, mai ales
pentru o companie cu un grad
mare de Indatorare
(despre care nimeni nu
indrazneste sd dea detalii), ce
are neaparata nevoie de simpatia
si increderea creditorilor sai.
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Tocmai pierderea acestei
increderi l-a impins pe cel de-al
doilea retailer din domeniu pe
marginea prapastiei. Vorbim
despre Flamingo International,
un jucator cu afaceri de peste 200
de milioane de euro in 2008, care
se luptd acum cu iegirea din
insolventa. Aceasta a fost ceruta
de companie in decembrie, dupa
ce ING Bank, principalul sau
creditor, a anuntat Inceperea
executdrii silite a stocurilor de
marfa cu care fusese garantat
imprumutul de 17,5 milioane de
euro acordat de banca. Un gest
socant si neasteptat, cu ecouri
prelungite de ambele parti ale
baricadei, mai ales in conditiile in
care reprezentantii Flamingo
sustin cd planul de restructurare
a companiei fusese deja conturat
si implementat. “Firma se sustine
in acest moment prin propriul
cash, daca nu luam 1n calcul
datoriile anterioare momentului
deschiderii procedurii de
insolventa”, sustine Adrian
Olteanu, presedintele Consiliului
de Administratie al Flamingo. in
total, datoriile Flamingo se ridica
la peste 50 de milioane de euro,
conform declaratiilor anterioare
ale reprezentantilor companiei,
bani “vanati” de banci si
furnizori.

Marius Ghenea, unul dintre
fondatorii Flamingo, crede ca cea
mai mare problema a companiei,
in afara contextului economic
nefavorabil, a fost
supraexpunerea mediatica la care

firma a fost supusa in ultima
perioada, datorata si faptului ca
este o companie publici, singura
din acest sector listata la bursa.
Consecintd directd a acestui lucru
este tocmai zdruncinarea
increderii partilor care au un
interes in companie. “Nu doar
actionarii companiei sunt pusi la
incercare, ci si furnizorii, bancile
finantatoare, proprietarii de spatii,

angajatii si nu in ultimul rand
clientii”, este de parere Ghenea,
care a facut un exit total din firma
inca din anul 2001.

Momentan, Adrian Olteanu se
pregdteste si negocieze aprobarea
planului de reorganizare a
companiei de catre creditori,
intalnirea cu acestia, de care
depinde viitorul businessului pe
care il conduce, fiind programata

Din trimestrul doi nu vom mai pierde cash, iar la
sfarsitul lui 2010 ne propunem sd avem profit
operational” ADRIAN OLTEANU, presedintele CA Flamingo
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pentru finalul lunii februarie.
Planul are trei componente
esentiale — o dimensiune
operationald, una financiara
(restructurarea activelor si
pasivelor) si o a treia
investitionala (atragerea unei
infuzii de capital). Compania a
redus deja suprafata de vanzare
cu 5.000 metri patrati, daca
raportam ianuarie 2010 la
perioada similara a anului trecut,
iar numarul de angajati a ajuns la
circa 550 de persoane. Dar daca
pe partea operationala lucrurile
sunt clare — diminuarea
costurilor pana la un nivel care sa
nu mai genereze pierderi, dar si
reorganizarea eficientd a
stocurilor — in ceea ce priveste
injectia de capital atét de
necesara, spectrul optiunilor
devine ingust, cea mai palpabila
versiune fiind suportul financiar
al actionarilor. Pe de alta parte,
Olteanu spera ca firma si intre pe
profit operational incé din prima
parte a acestui an, fapt ce ii va
asigura un confort financiar
suficient pentru supravietuire.

A FOST ODATA CREDIT
“DOAR CU BULETINUL”
Pentru impulsionarea vanzarilor
in anul care vine, Flamingo a
inceput derularea unei campanii
agresive de promotii, cu reduceri
de pina la 50% pentru al doilea
produs cumpdrat, tactica
promotiilor fiind folosita pe tot
parcursul anului de toti jucatorii
din retail indiferent ca vorbim de
bunuri de larg consum sau de cele

PODIUMUL N 2009

COMPANIE  CIFRA DE AFACERI

SUPRAFATA ANGAJATI

ALTEX 180 mil. euro

85.000 mp 1.380

DOMO 170 mil. euro

78.000 mp 1.700

FLAMINGO 100 mil euro*

45.000 mp 550

* estimare BIZ

de folosinta indelungata. Dar vor
putea companiile din electroretail
sa atingd volumele de vanzari de
altadata fara repornirea
motorului principal, creditele de
consum?

Dragos Sirbu, directorul
general al Credex, compania de
servicii financiare a grupului
Altex, vorbea timid in cadrul
conferintei de presa sustinuta de
grup, luna trecuta, despre cum
“nu se mai fac vanzari pe credit”
in Romania, estimand o scidere a
volumelor de credite acordate in
magazin cu peste 50% in 2009,
comparativ cu anul anterior. O
estimare similara cu cea a lui
Bogdan Dobre, directorul general
al companiei care vinde credite de
consum sub brandul GE Money,
cu precizarea ca aceasta scadere
nu s-a datorat micgorarii cererii
venite din partea consumatorilor,
ca in cazul creditelor ipotecare de
exemplu, ci este mai degraba o
consecinta a prudentei
institutiilor financiare. “Rata de
aprobare a dosarelor a scazut
foarte mult, aceasta fiind in
primul rind o mdsura de
protectie pe care companiile de

creditare o iau impotriva
delincventei”, sustine Bogdan
Dobre. Cu alte cuvinte romanii
si-ar mai cumpara un televizor
sau o0 magina de spalat in rate, dar
nu prea mai e nimeni dispus sa-i
imprumute. Pentru comparatie,
creditele acordate In magazin in
2009 de citre GE Money au
scazut cu 38% fata de 2008, atit
ca volum cét si ca numar, in
conditiile in care numarul
cererilor a scézut cu doar 9%.
Asta iseamna ca au fost respinse
mai multe cereri de creditare
decat in trecut, in mare parte din
cauza faptului cé solicitantii
aveau intarzieri la plata
inregistrate la Biroul de Credit
sau erau supraindatorati. Bogdan
Dobre sustine cd pentru circa
40-50% din totalul cererilor care
au fost respinse, motivul refuzului
a fost gradul prea mare de
indatorare.

Un alt exemplu ar fi BT Direct,
subsidiara Bancii Transilvania
specializata pe creditele de
consum care colaboreazd cu
retaileri, unde volumul
finantarilor bunurilor de consum
a scazut in 2009 cu 13% fatd de
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anul 2008. Atentie, vorbim doar
despre acele credite acordate
direct in magazin. Din punctul de
vedere al sectoarelor finantate,
ponderea cea mai mare a acestor
finantdri au ocupat-o sectorul IT
si electrocasnice (51%), urmat de
mobilier, cu 30% din volumul
finantdrilor.

iN CAUTAREA

CLIENTULUI “PERFECT”
Daca ne referim la creditele de
consum acordate direct de cdtre
Banca Transilvania, in anul
2009 acestea au Inregistrat
scaderi semnificative ale
vanzarilor. Gabriela Nistor,
director executiv Retail Banking
la Banca Transilvania, sustine ca
volumul creditelor de consum
acordate a fost cu 60% mai mic
fatd de anul 2008, scéderea
fiind mai pronuntata in prima
parte a anului, urmata de o
revenire in partea a doua, farad a
atinge totusi nivelurile unei luni
medii din 2008.

Ce 1si doresc de fapt
finantatorii? “Clientul perfect”,
vine prompt raspunsul lui
Dragos Sirbu, adicd acel client cu
venituri mari, studii superioare,
posesor de proprietiti imobiliare,
grad de indatorare scdzut, istoric
pozitiv, credite lipsa si lista poate
continua. “Problema e cd nu
prea mai gasim clientii astia in
ziua de azi”, explicé tot Sirbu. Si
chiar daca i-ar gisi, ei ar fi greu
de convins in conditiile In care
atat bancile cat si IFN-urile
(institutii financiare nonbancare)
au transferat cresterea costurilor

finantarilor asupra clientilor
finali. Cat despre plafonul maxim
pentru creditele in magazin,
acesta difera in functie de tipul
retailerului partener si de
programul de finantare agreat.
La GE Money, de exemplu,
pentru un retailer de bricolaj
(Praktiker) sau mobila
(Mobexpert), suma maxima ce
poate fi imprumtatad este de
50.000 de lei, in timp ce pentru
un retailer de electrocasnice

(Domo), plafonul de creditare
ajunge la 20.000 de lei.

EFECTUL DE DOMINO

Piata creditului in magazin este
legata intrinsec de evolutia
consumului, care la rindul sau
este legat de perceptia
oamenilor asupra evolutiei
socio-economice. Vestea bund ar
fi cd spre finalul anului trecut
romanii au devenit mai optimisti
vizavi de perspectivele de

14 Nu avem niciun motiv sa vedem crestere pe
consum in 2010" DAN OSTAHIE, presedinte, Altex
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crestere viitoare ale nivelului lor
de trai, potrivit studiului
Barometrul de Incredere a
Consumatorului realizat in
decembrie de GfK Romania.
Vestea proasta este ca aceste
perspective pot fi incorecte in
conditiile in care rata somajului
sau a inflatiei sunt in cregtere.
In acest sens, reprezentantul GE
estimeaza cd piata creditelor de
consum va ramane in 2010 la
nivelul anului trecut, cu o
crestere mai vizibild in ultimul
trimestru. “Creditarea este in
continuare blocata, in ciuda
faptului ca atat Guvernul cat si
Banca Nationald, dar si bancile
comerciale Inteleg foarte bine ca
in acest moment reluarea
consumului este singura solutie
reald pentru iesirea din criza
economica in care ne aflam. Iar
consumul nu poate fi relansat in
lipsa creditarii”, sustine si
Marius Ghenea, presedinte

Fit Distribution.

Situatia va avea din nou efecte
negative directe asupra tuturor
segmentelor din retailul
electronic, In special asupra celui
de electrocasnice. “Avand in
vedere nivelul scizut al
veniturilor, consumatorii romani
sunt mult mai dependenti de
creditarea de consum decat cei
din alte state europene cand vine
vorba de achizitia de
electrocasnice”, a declarat pentru
revista Biz Monica Iavorschi,
directorul general al
producitorului de electrocasnice
Arctic Gaesti. Estimarile pentru
anii trecuti erau cd 70% din

CUM VA ARATA PIATA iN 2010

COMPANIE CIFRA DE AFACERI CRESTERE

DOMO 200 mil. euro +17%

ALTEX 180 mil. euro 0

FLAMINGO 100 mil. euro o*

* estimare BIZ

ElectroParadox

in ciuda comportamentului de consum
extrem de chibzuit adoptat de romani,
segmentul produselor electronice si
electrocasnice high-end s-a aflat pe un
trend ascendent in 2009. Miele
Romania, filiala locala a
producatorului german de aparate
electrocasnice premium, a inregistrat
in 2009 o cifra de afaceri de 1,9
milioane euro, in crestere cu 12% fata
de anul precedent. “In special masinile
de spalat, produsul fanion al Miele, au
inregistrat cresteri peste asteptari. De
asemenea suntem cautati de cetatenii
romani care au locuit perioade mai
lungi in strainatate”, a declarat,
pentru revista Biz, Leo Popescu,
directorul de vanzari al companiei.

El previzioneaza acelasi trend
ascendent al vanzarilor si in 2010, ca
urmare a parteneriatelor incheiate
anul acesta cu mai multi retaileri
specializati din domeniu. Pretul unui
produs electrocasnic high-end poate
ajunge la cateva mii de euro.

totalul achizitiilor de
electrocasnice sunt
realizate prin intermediul
creditelor de consum, iar in
anul 2009 acestea au
scizut la 10 — 15%. Ca si in
celelalte sectoare,
redresarea pietei de
electrocasnice este direct
dependenta de o stabilizare
generald a situatiei economice,
dar cata vreme nu va exista o
stimulare a cererii prin relaxarea
conditiilor de creditare, piata nu
se putea va redresa. Potrivit
ultimului studiu GfK, in 2009
piata electrocasnicelor mari a
scazut cu 37% de laanla an,la o
valoare totald de 334 milioane
euro. Desi piata a fost in scidere,
rezultatele inregistrate de Arctic
au fost peste medie. Monica
Tavorschi sustine ca volumul
vanzarilor a scazut cu 8% anul
trecut pana la 1,4 milioane de
unitati in 2009, in timp ce pe
piata internd vanzarile Arctic au
inregistrat o scadere cu 22% fata
de anul anterior. in acelasi timp
cota de piatd Arctic a crescut
pana la 35,1%, la finele anului
precedent. Monica Iavorschi se
aratd rezervata vizavi de evolutia
pietei de profil in 2010, un an pe
care il numeste tot “de criza”,
la fel ca si majoritatea
companiilor din retail.

ANUL FARA

NICIUN FEL DE “RE”

Dupa toate estimdrile, prima
parte a anului va fi in continuare
un mare consumator de resurse
caracterizat de un ritm scazut al
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vanzarilor, cu un ugor reviriment
in partea a doua datorita
sezonalitatii. Per total, retailerii
nu vad niciun fel de premise ale
cresterii la nivel macro si
implicit microeconomic.

“Anul acesta nu vom avea
parte de niciun fel de revenire,
relansare sau orice alt tip de
«re»“, sustine Cristian Moanta,
caracterizand anul ce tocmai a
inceput ca pe unul similar cu
2009, cu diferenta unei relative
stabilitati, in sensul cd piata de
electronice, electrocasnice si
IT&C nu va scadea mai mult
decat in prezent.

Strategia de crestere pe care
Altex o va adopta in 2010 se
bazeazd pe trei piloni esentiali -
pretul, tehnologia si serviciile
oferite in magazin. Un mix bine
gandit, ancorat in realitatea
zilelor noastre. in primul rind
pentru ca preturile mici vor fi in
continuare un factor primordial
in luarea deciziei de cumparare.
Gabriela Nistor de la Banca
Transilvania se asteapta ca
apetitul populatiei pentru
investitii s rdmana destul de
scézut, cel putin in prima
jumatate a anului, pe fondul
nesigurantei resimtite in
privinta pastrarii veniturilor, dar
si a locurilor de munca, in
special 1n sectorul bugetar.
Totusi, In ciuda contextului
economic dificil vor exista multi
consumatori ce vor avea nevoie
sa investeascd In imbunatatirea,
echiparea sau modernizarea
locuintelor, mai ales ca o buna
parte a “parcului” de

“Facem pariu ca cei 10 ani de care vorbesti tu vor trece mult mai
repede?”, i raspundea pe blogul sau Radu Apostolescu unei cititoare
convinse ca romanilor le mai trebuie un deceniu pentru a-si schimba
mentalitatea fata de comenzile online. Dar criza este inclusa?

Socul scaderii suferit de retailul clasic anul
trecut s-a propagat fara doar si poate si
n comertul online, unde vanzarile de
electronice, electrocasnice si IT&C au
scazut cu pana la 40% comparativ cu
2008, potrivit estimarilor principalilor
jucdtori din piata.

Pentru eMag, cel mai mare retailer
online de profil, 2009 a fost ca si pentru
celelalte companii un an atipic, cu multe
provocari si greu de prevazut, dar finalizat
cu un rezultat satisfacator. Desi cifra de
afaceri a companiei a scazut cu 12%,
pana la 64 milioane de euro, per total “a
existat profit”, dupa cum sustine Radu
Apostolescu, cofondator si director de
marketing al eMag. Acest lucru s-a
datorat evolutiei din al doilea semestru,
cu precizarea ca in decembrie vanzarile
au crescut cu 35% fata de perioada
similard a anului precedent. “Segmentul
care a inregistrat cele mai mari vanzari in
2009 este cel al laptopurilor si netbook-
urilor, unde ne-am pastrat pozitia de lider
n vanzdrile din Romania, atingand la
sfarsitul anului o cota de piata de 20%,

conform raportului Gfk”, a declarat
Apostolescu. Conform spuselor sale,
categoria cu cea mai mare crestere a fost
cea a electronicelor, unde eMag a vandut
aproximativ 2.000 de televizoare pe luna
la finele anului, reusind sa creasca si
vanzdrile pe produsele conexe — media
playere, sisteme home cinema. Tn acelasi
timp, o categorie aflatd la mare cautare,
datorita tendintei tot mai evidente de
trecere la platformele mobile, a fost cea a
smartphone-urilor, unde compania si-a
dublat cota de piata.

Daca in retailul de electronice
traditional companiile se asteapta la un
2010 la fel de inghetat, in online pare sd
rasara soarele. Cel putin asta prevede
reprezentantul eMag, care se asteapta la
o crestere de peste 10% pentru piata de
profil datoratd, pe de o parte, majordrii
ratei de penetrare a Internetului si a
migrarii consumatorilor cdtre mediul
online, iar pe de altd parte maturizarii
jucatorilor din piata, care vor introduce
servicii cu valoare consistentd pentru
clienti si vor determina o intarire a

electrocasnice achizitionate in

din retail, iar in anul care

perioada de “boom” a creditului
pentru bunuri de folosinta
indelungata va ajunge la perioada
de inlocuire, estimata la gase-
sapte ani. Pentru atragerea si
satisfacerea acestui tip de
consumatori se vor lupta jucatorii

urmeaza serviciile vor face
diferenta mai mult ca niciodata.
Probabil de aceea pregedintele
Altex intentioneaza si-si
stimuleze angajatii din magazine
in urmatoarea perioada prin
majorarea salariilor cu 10%, in
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