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Din 2010 retailul de electronice [i
electrocasnice nu va mai fi cum \l

[tim. Se anun]` un lider nou, peste
aceea[i pia]` scoas` din priz`.

de Corina Coman

cover story
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P
entru Lorand
Szarvadi, CEO [i
fondator al
retailerului de
electronice [i

electrocasnice Domo, 2009 a
fost primul an din istoria
companiei \ncheiat cu pierderi
nete (1,5 milioane de euro). Asta
\nseamn` \ns` un EBITDA
(profitul \naintea sc`derii
dobânzilor, impozitelor,
deprecierii [i amortiz`rii)
pozitiv de peste 2,5 milioane de
euro, de departe cel mai bun din
sector. Da, a]i citit bine,
rezultatele Domo devin de
invidiat \ntr-un domeniu \n care
absolut toate raport`rile
financiare au fost cu minus, iar
valoarea pie]ei de profil s-a
\njum`t`]it. În doar un an, lupta
de alt`dat` a companiilor
pentru cot` de pia]` [i profit s-a
transformat \ntr-un aprig r`zboi
pentru supravie]uire, ce va l`sa
urme adânci la nivelul
organiza]iilor mult timp de
acum \nainte.

În cazul lui Szarvadi, 2009 a
\nsemnat \n primul rând mai
mult` munc`, dar mai ales
regândirea deciziei de retragere
de la conducerea companiei. O
astfel de op]iune va fi luat` \n
calcul abia dup` ce compania va
trece peste criz` [i se va instala
\n fotoliul de lider de pia]`,
pozi]ie la care Domo tânje[te de
foarte mult` vreme. Lipsea
“doar” o recesiune pentru
realizarea acestui ideal. De ce o
recesiune? Pentru c` atunci este

vremea celor cu bani lichizi \n
buzunar, iar Domo are câteva
“rezerve din anii anteriori”, dup`
cum \nsu[i Szarvadi recunoa[te.
S` nu uit`m c`, \n 2007,
fondatorul Domo a \ncasat peste
60 milioane de euro prin
vânzarea a 75% din pachetul de
ac]iuni al companiei c`tre
Fondul de investi]ii Equest
Investments Balkans. În

consecin]`, tocmai rezervele
aminte mai sus i-au permis
retailerului s`-[i asume un dram
de risc \n 2009, printr-o
abordare strategic` diferit` de
cea a concuren]ilor s`i. În timp
ce restul juc`torilor de profil au
apelat la \nchideri de magazine
[i reduceri de personal pentru a
]ine sub control costurile, Domo
[i-a majorat suprafa]a

de Corina Coman

corina.coman@revistabiz.ro

“ Obiectivul principal pentru Domo \n 2010 este o cot` de

pia]` de 28-29%, adic` 238 de milioane din 850

milioane de euro” LoranD SzarvaDi, CEo, Domo
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comercial` cu circa 3.000
metri p`tra]i [i a men]inut
num`rul de angaja]i la peste
1.700 de persoane. Principalul
s`u competitor, Altex, a aplicat
o sc`dere a costurilor
opera]ionale cu circa 48%
comparativ cu 2008, \n timp ce
Flamingo a redus cheltuielile
totale cu mai mult de 65%.
Pentru ceilal]i doi competitori
\ns`, atributul anului care
tocmai s-a \ncheiat nu poate fi
altul decât “dramatic”. Cel pu]in
a[a poate fi numit` o sc`dere a
vânz`rilor cu 49% fa]` de anul
anterior, ca \n cazul Altex, aflat
acum \n pericol de a pierde
pozi]ia de lider al pie]ei.

noul lider

Dup` un an marcat de
reducerea tuturor costurilor
opera]ionale, de la chirii pân` la
cheltuielile de marketing, a
suprafe]ei comerciale cu peste
10.000 metri p`tra]i [i a
num`rului de angaja]i cu
aproximativ 600 de persoane,
Dan Ostahie, pre[edintele Altex,
este con[tient c` 2010 nu-i mai
poate aduce locul \ntâi \n pia]`.
Compania pe care a fondat-o \n
urm` cu 18 ani a traversat de-a
lungul timpului mai multe crize,
dar cea din 2009 este de departe
cea mai puternic`, o
“zdruncin`tur`”, dup` cum a
numit-o Ostahie \n timpul unei
conferin]e de pres` sus]inute la
mijlocul lunii februarie. De fapt,
men]inerea cotei de pia]` de
peste 20% \nregistrat` de Altex

constant`, ce va atinge
apogeul \n ultima parte a
anului, cu un rulaj de 60
milioane de euro.

În total, Ostahie se a[teapt`
la o cifr` de afaceri egal` cu

cea din 2009, adic` 180 de
milioane de euro, inferioar`

concurentului s`u Domo, care
[i-a bugetat vânz`ri de cel pu]in
200 milioane de euro [i un profit
net de minimum 2%. “Categoric
vom fi lideri de pia]` \n 2010,
alt` alternativ` nu este luat` \n
calcul. Cred c` la nivelul
primului trimestru suntem
deja”, afirm` Lorand Szarvadi
ceea ce Ostahie refuz` s` declare
cu glas tare. Acesta din urm` are
momentan de dus o alt` b`t`lie
decât cea pentru titlul de lider.
Este vorba despre finalizarea
restructur`rii financiare a
companiei, ce prevede o nou`
sc`dere a costurilor opera]ionale
cu circa 9% \n urm`toarele 12
luni. Procesul este privit cu
optimism de to]i reprezentan]ii
companiei, directorul de
marketing [i vânz`ri Cristian
Moan]` declarând c` Altex se
poate “mândri” pân` acum cu o
restructurare reu[it`.
Entuziasmul afi[at de \ntregul
top managementul Altex 
este extrem de necesar \ntr-o
astfel de perioad`, mai ales
pentru o companie cu un grad
mare de \ndatorare 
(despre care nimeni nu
\ndr`zne[te s` dea detalii), ce
are neap`rat` nevoie de simpatia
[i \ncrederea creditorilor s`i. 

nu mai reprezint` principalul
obiectiv pentru anul \n curs,
prioritar` fiind stabilitatea
companiei [i, \n final, revenirea
pe profit. “Dup` 2011, este
obligatoriu s` \nregistr`m profit
net”, a spus Dan Ostahie \ntr-o
discu]ie cu revista Biz, afirma]ie
convertit` deja un obiectiv de zi
cu zi. Un ]el ce poate deveni
realitate, dac` lu`m \n
considerare profitul opera]ional
estimat pentru anul acesta la
circa [ase milioane de euro
(nivel u[or superior celui din
2009) când va fi \ncheiat` [i
restructurarea financiar`.

Pe de alt` parte, spre
deosebire de 2009, Ostahie
de]ine acum \n mân` marele atu
al predictibilit`]ii, care \i confer`
o viziune destul de clar` asupra
evolu]iei pie]ei pe termen
mediu. Atât de clar`, \ncât
pre[edintele Altex \ndr`zne[te
s` fac` inclusiv o previziune a
evolu]iei vânz`rilor pentru
fiecare trimestru din 2010. În
opinia lui, primele trei luni vor
fi [i cele mai slabe, cu vânz`ri de
circa 37 de milioane de euro [i
un minim atins deja \n
februarie, urmat de o cre[tere

Cine mai investe[te \n 2010?

Domo Retail
Buget: pân` \n 2 milioane euro

DeschiDeRi noi: B`neasa, Drobeta-Turnu Severin

altex
Buget: maximum 500.000 euro

DeschiDeRi noi: maximum cinci magazine 

electroretail



34 Biz

FaCtorul |nCredere

Tocmai pierderea acestei
\ncrederi l-a \mpins pe cel de-al
doilea retailer din domeniu pe
marginea pr`pastiei. Vorbim
despre Flamingo International,
un juc`tor cu afaceri de peste 200
de milioane de euro \n 2008, care
se lupt` acum cu ie[irea din
insolven]`. Aceasta a fost cerut`
de companie \n decembrie, dup`
ce ING Bank, principalul s`u
creditor, a anun]at \nceperea
execut`rii silite a stocurilor de
marf` cu care fusese garantat
\mprumutul de 17,5 milioane de
euro acordat de banc`. Un gest
[ocant [i nea[teptat, cu ecouri
prelungite de ambele p`r]i ale
baricadei, mai ales \n condi]iile \n
care reprezentan]ii Flamingo
sus]in c` planul de restructurare
a companiei fusese deja conturat
[i implementat. “Firma se sus]ine
\n acest moment prin propriul
cash, dac` nu lu`m \n calcul
datoriile anterioare momentului
deschiderii procedurii de
insolven]`”, sus]ine Adrian
Olteanu, pre[edintele Consiliului
de Administra]ie al Flamingo. În
total, datoriile Flamingo se ridic`
la peste 50 de milioane de euro,
conform declara]iilor anterioare
ale reprezentan]ilor companiei,
bani “vâna]i” de b`nci [i
furnizori.

Marius Ghenea, unul dintre
fondatorii Flamingo, crede c` cea
mai mare problem` a companiei,
\n afara contextului economic
nefavorabil, a fost
supraexpunerea mediatic` la care

firma a fost supus` \n ultima
perioad`, datorat` [i faptului c`
este o companie public`, singura
din acest sector listat` la burs`.
Consecin]` direct` a acestui lucru
este tocmai zdruncinarea
\ncrederii p`r]ilor care au un
interes \n companie. “Nu doar
ac]ionarii companiei sunt pu[i la
\ncercare, ci [i furnizorii, b`ncile
finan]atoare, proprietarii de spa]ii,

angaja]ii [i nu \n ultimul rând
clien]ii”, este de p`rere Ghenea,
care a f`cut un exit total din firm`
\nc` din anul 2001.

Momentan, Adrian Olteanu se
preg`te[te s` negocieze aprobarea
planului de reorganizare a
companiei de c`tre creditori,
\ntâlnirea cu ace[tia, de care
depinde viitorul businessului pe
care \l conduce, fiind programat`

cover story

corina.coman@revistabiz.ro

“ Din trimestrul doi nu vom mai pierde cash, iar la

sfâr[itul lui 2010 ne propunem s` avem profit

opera]ional” aDrian oLtEanu, pre[edintele Ca Flamingo
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pentru finalul lunii februarie.
Planul are trei componente
esen]iale – o dimensiune
opera]ional`, una financiar`
(restructurarea activelor [i
pasivelor) [i o a treia
investi]ional` (atragerea unei
infuzii de capital). Compania a
redus deja suprafa]a de vânzare
cu 5.000 metri p`tra]i, dac`
raport`m ianuarie 2010 la
perioada similar` a anului trecut,
iar num`rul de angaja]i a ajuns la
circa 550 de persoane. Dar dac`
pe partea opera]ional` lucrurile
sunt clare – diminuarea
costurilor pân` la un nivel care s`
nu mai genereze pierderi, dar [i
reorganizarea eficient` a
stocurilor – \n ceea ce prive[te
injec]ia de capital atât de
necesar`, spectrul op]iunilor
devine \ngust, cea mai palpabil`
versiune fiind suportul financiar
al ac]ionarilor. Pe de alt` parte,
Olteanu sper` ca firma s` intre pe
profit opera]ional \nc` din prima
parte a acestui an, fapt ce \i va
asigura un confort financiar
suficient pentru supravie]uire.

a Fost odat~ Credit

“doar Cu buletinul”

Pentru impulsionarea vânz`rilor
în anul care vine, Flamingo a
început derularea unei campanii
agresive de promo]ii, cu reduceri
de până la 50% pentru al doilea
produs cump`rat, tactica
promo]iilor fiind folosit` pe tot
parcursul anului de to]i juc`torii
din retail indiferent c` vorbim de
bunuri de larg consum sau de cele

electroretail

PoDiumul |n 2009

comPanie cifR~ De afaceRi suPRafa}~ angaja}i
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

creditare o iau \mpotriva
delincven]ei”, sus]ine Bogdan
Dobre. Cu alte cuvinte românii
[i-ar mai cump`ra un televizor
sau o ma[in` de sp`lat în rate, dar
nu prea mai e nimeni dispus s`-i
împrumute. Pentru compara]ie,
creditele acordate în magazin în
2009 de c`tre GE Money au
scăzut cu 38% fa]` de 2008, atât
ca volum cât [i ca num`r, în
condi]iile în care numărul
cererilor a sc`zut cu doar 9%.
Asta îseamn` c` au fost respinse
mai multe cereri de creditare
decat în trecut, în mare parte din
cauza faptului c` solicitan]ii
aveau întârzieri la plat`
înregistrate la Biroul de Credit
sau erau supraîndatora]i. Bogdan
Dobre sus]ine c` pentru circa 
40-50% din totalul cererilor care
au fost respinse, motivul refuzului
a fost gradul prea mare de
îndatorare. 

Un alt exemplu ar fi BT Direct,
subsidiara B`ncii Transilvania
specializat` pe creditele de
consum care colaborează cu
retaileri, unde volumul
finan]`rilor bunurilor de consum
a scăzut în 2009 cu 13% fa]` de

de folosin]` îndelungat`. Dar vor
putea companiile din electroretail
s` ating` volumele de vânz`ri de
alt`dat` f`r` repornirea
motorului principal, creditele de
consum? 

Drago[ Sîrbu, directorul
general al Credex, compania de
servicii financiare a grupului
Altex, vorbea timid în cadrul
conferin]ei de pres` sus]inut` de
grup, luna trecut`, despre cum
“nu se mai fac vânz`ri pe credit”
în România, estimând o sc`dere a
volumelor de credite acordate în
magazin cu peste 50% în 2009,
comparativ cu anul anterior. O
estimare similar` cu cea a lui
Bogdan Dobre, directorul general
al companiei care vinde credite de
consum sub brandul GE Money,
cu precizarea că această scădere
nu s-a datorat mic[or`rii cererii
venite din partea consumatorilor,
ca în cazul creditelor ipotecare de
exemplu, ci este mai degrab` o
consecin]` a pruden]ei
institu]iilor financiare. “Rata de
aprobare a dosarelor a scăzut
foarte mult, aceasta fiind în
primul rând o măsură de
protecţie pe care companiile de



finan]`rilor asupra clien]ilor
finali. Cât despre plafonul maxim
pentru creditele în magazin,
acesta difer` în func]ie de tipul
retailerului partener [i de
programul de finan]are agreat.
La GE Money, de exemplu,
pentru un retailer de bricolaj
(Praktiker) sau mobil`
(Mobexpert), suma maximă ce
poate fi împrumtată este de
50.000 de lei, în timp ce pentru
un retailer de electrocasnice

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

eFeCtul de domino

Piaţa creditului în magazin este
legat` intrinsec de evolu]ia
consumului, care la rândul s`u
este legat de percep]ia 
oamenilor asupra evoluţiei 
socio-economice. Vestea bună ar
fi c` spre finalul anului trecut
românii au devenit mai optimi[ti
vizavi de perspectivele de
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anul 2008. Aten]ie, vorbim doar
despre acele credite acordate
direct în magazin. Din punctul de
vedere al sectoarelor finan]ate,
ponderea cea mai mare a acestor
finan]`ri au ocupat-o sectorul IT
[i electrocasnice (51%), urmat de
mobilier, cu 30% din volumul
finan]`rilor.

|n C~utarea 

Clientului “perFeCt”

Dac` ne referim la creditele de
consum acordate direct de către
Banca Transilvania, în anul
2009 acestea au înregistrat
scăderi semnificative ale
vânz`rilor. Gabriela Nistor,
director executiv Retail Banking
la Banca Transilvania, sus]ine c`
volumul creditelor de consum
acordate a fost cu 60% mai mic
fa]` de anul 2008, sc`derea
fiind mai pronun]at` în prima
parte a anului, urmat` de o
revenire în partea a doua, f`r` a
atinge totu[i nivelurile unei luni
medii din 2008.

Ce \[i doresc de fapt
finan]atorii? “Clientul perfect”,
vine prompt r`spunsul lui
Drago[ Sîrbu, adic` acel client cu
venituri mari, studii superioare,
posesor de propriet`]i imobiliare,
grad de îndatorare sc`zut, istoric
pozitiv, credite lips` [i lista poate
continua. “Problema e că nu
prea mai g`sim clien]ii `[tia în
ziua de azi”, explic` tot Sîrbu. {i
chiar dac` i-ar g`si, ei ar fi greu
de convins în condi]iile în care
atât b`ncile cât [i IFN-urile
(institu]ii financiare nonbancare)
au transferat cre[terea costurilor

corina.coman@revistabiz.ro

“ Nu avem niciun motiv s` vedem cre[tere pe

consum \n 2010” Dan oStahiE, pre[edinte, altex



totalul achizi]iilor de
electrocasnice sunt
realizate prin intermediul
creditelor de consum, iar în
anul 2009 acestea au
sc`zut la 10 – 15%. Ca [i în
celelalte sectoare,
redresarea pie]ei de

electrocasnice este direct
dependent` de o stabilizare

general` a situa]iei economice,
dar cât` vreme nu va exista o
stimulare a cererii prin relaxarea
condi]iilor de creditare, pia]a nu
se putea va redresa. Potrivit
ultimului studiu GfK, în 2009
pia]a electrocasnicelor mari a
sc`zut cu 37% de la an la an, la o
valoare total` de 334 milioane
euro. De[i pia]a a fost în sc`dere,
rezultatele înregistrate de Arctic
au fost peste medie. Monica
Iavorschi sus]ine că volumul
vânz`rilor a sc`zut cu 8% anul
trecut pân` la 1,4 milioane de
unit`]i în 2009, în timp ce pe
pia]a intern` vânz`rile Arctic au
înregistrat o sc`dere cu 22% fa]`
de anul anterior. În acela[i timp
cota de pia]` Arctic a crescut
pân` la 35,1%, la finele anului
precedent. Monica Iavorschi se
arat` rezervat` vizavi de evolu]ia
pie]ei de profil în 2010, un an pe
care îl numeşte tot “de criz`”,
la fel ca [i majoritatea
companiilor din retail. 

anul F~r~ 

niCiun Fel de “re”

După toate estim`rile, prima
parte a anului va fi în continuare
un mare consumator de resurse
caracterizat de un ritm sc`zut al

cre[tere viitoare ale nivelului lor
de trai, potrivit studiului
Barometrul de Încredere a
Consumatorului realizat în
decembrie de GfK România.
Vestea proast` este c` aceste
perspective pot fi incorecte în
condi]iile în care rata [omajului
sau a infla]iei sunt în cre[tere.
În acest sens, reprezentantul GE
estimeaz` c` pia]a creditelor de
consum va r`mâne în 2010 la
nivelul anului trecut, cu o
cre[tere mai vizibil` în ultimul
trimestru. “Creditarea este în
continuare blocat`, în ciuda
faptului c` atât Guvernul cât [i
Banca Na]ional`, dar [i b`ncile
comerciale în]eleg foarte bine c`
în acest moment reluarea
consumului este singura solu]ie
real` pentru ie[irea din criza
economic` în care ne afl`m. Iar
consumul nu poate fi relansat în
lipsa credit`rii”, sus]ine [i
Marius Ghenea, pre[edinte
Fit Distribution.

Situa]ia va avea din nou efecte
negative directe asupra tuturor
segmentelor din retailul
electronic, în special asupra celui
de electrocasnice. “Având în
vedere nivelul sc`zut al
veniturilor, consumatorii români
sunt mult mai dependen]i de
creditarea de consum decât cei
din alte state europene când vine
vorba de achizi]ia de
electrocasnice”, a declarat pentru
revista Biz Monica Iavorschi,
directorul general al
produc`torului de electrocasnice
Arctic G`e[ti. Estim`rile pentru
anii trecu]i erau c` 70% din
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cum va aRăta Pia}a În 2010

comPanie cifR~ De afaceRi cRe{teRe

Domo 200 mil. euro +17%

altex 180 mil. euro 0

flamingo 100 mil. euro 0*

* estimare BiZ

electroParadox 
În ciuda comportamentului de consum
extrem de chibzuit adoptat de români,
segmentul produselor electronice [i
electrocasnice high-end s-a aflat pe un
trend ascendent \n 2009. miele
România, filiala local` a
produc`torului german de aparate
electrocasnice premium, a \nregistrat
\n 2009 o cifr` de afaceri de 1,9
milioane euro, \n cre[tere cu 12% fa]`
de anul precedent. “În special ma[inile
de sp`lat, produsul fanion al miele, au
\nregistrat cre[teri peste a[tept`ri. De
asemenea suntem c`uta]i de cet`]enii
români care au locuit perioade mai
lungi \n str`in`tate”, a declarat,
pentru revista Biz, leo Popescu,
directorul de vânz`ri al companiei. 
el previzioneaz` acela[i trend
ascendent al vânz`rilor [i \n 2010, ca
urmare a parteneriatelor \ncheiate
anul acesta cu mai mul]i retaileri
specializa]i din domeniu. Pre]ul unui
produs electrocasnic high-end poate
ajunge la câteva mii de euro.



Pariul eMag
“Facem pariu c` cei 10 ani de care vorbe[ti tu vor trece mult mai

repede?”, \i r`spundea pe blogul s`u Radu Apostolescu unei cititoare

convinse c` românilor le mai trebuie un deceniu pentru a-[i schimba

mentalitatea fa]` de comenzile online. Dar criza este inclus`?

{ocul sc`derii suferit de retailul clasic anul
trecut s-a propagat f`r` doar [i poate [i
\n comer]ul online, unde vânz`rile de
electronice, electrocasnice [i IT&C au
sc`zut cu pân` la 40% comparativ cu
2008, potrivit estim`rilor principalilor
juc`tori din pia]`.

Pentru eMag, cel mai mare retailer
online de profil, 2009 a fost ca [i pentru
celelalte companii un an atipic, cu multe
provoc`ri [i greu de prev`zut, dar finalizat
cu un rezultat satisf`c`tor. De[i cifra de
afaceri a companiei a sc`zut cu 12%,
pân` la 64 milioane de euro, per total “a
existat profit”, dup` cum sus]ine Radu
Apostolescu, cofondator [i director de
marketing al eMag. Acest lucru s-a
datorat evolu]iei din al doilea semestru,
cu precizarea c` \n decembrie vânz`rile
au crescut cu 35% fa]` de perioada
similar` a anului precedent. “Segmentul
care a \nregistrat cele mai mari vânz`ri \n
2009 este cel al laptopurilor [i netbook-
urilor, unde ne-am p`strat pozi]ia de lider
\n vânz`rile din România, atingând la
sfâr[itul anului o cot` de pia]` de 20%,

conform raportului Gfk”, a declarat
Apostolescu. Conform spuselor sale,
categoria cu cea mai mare cre[tere a fost
cea a electronicelor, unde eMag a vândut
aproximativ 2.000 de televizoare pe lun`
la finele anului, reu[ind s` creasc` [i
vânz`rile pe produsele conexe – media
playere, sisteme home cinema. În acela[i
timp, o categorie aflat` la mare c`utare,
datorit` tendin]ei tot mai evidente de
trecere la platformele mobile, a fost cea a
smartphone-urilor, unde compania [i-a
dublat cota de pia]`.

Dac` \n retailul de electronice
tradi]ional companiile se a[teapt` la un
2010 la fel de \nghe]at, \n online pare s`
r`sar` soarele. Cel pu]in asta prevede
reprezentantul eMag, care se a[teapt` la
o cre[tere de peste 10% pentru pia]a de
profil datorat`, pe de o parte, major`rii
ratei de penetrare a Internetului [i a
migr`rii consumatorilor c`tre mediul
online, iar pe de alt` parte maturiz`rii
juc`torilor din pia]`, care vor introduce
servicii cu valoare consistent` pentru
clien]i [i vor determina o \nt`rire a

vânz`rilor, cu un u[or reviriment
în partea a doua datorit`
sezonalit`]ii. Per total, retailerii
nu v`d niciun fel de premise ale
cre[terii la nivel macro [i
implicit microeconomic.

“Anul acesta nu vom avea
parte de niciun fel de revenire,
relansare sau orice alt tip de
«re»“, sus]ine Cristian Moan]`,
caracterizând anul ce tocmai a
început ca pe unul similar cu
2009, cu diferen]a unei relative
stabilit`]i, în sensul c` pia]a de
electronice, electrocasnice [i
IT&C nu va sc`dea mai mult
decât în prezent. 

Strategia de cre[tere pe care
Altex o va adopta în 2010 se
bazeaz` pe trei piloni esen]iali –
pre]ul, tehnologia [i serviciile
oferite în magazin. Un mix bine
gândit, ancorat în realitatea
zilelor noastre. În primul rând
pentru că pre]urile mici vor fi în
continuare un factor primordial
în luarea deciziei de cump`rare.
Gabriela Nistor de la Banca
Transilvania se a[teapt` ca
apetitul popula]iei pentru
investi]ii s` r`mân` destul de
sc`zut, cel pu]in în prima
jum`tate a anului, pe fondul
nesiguran]ei resim]ite în
privin]a p`str`rii veniturilor, dar
[i a locurilor de munc`, în
special în sectorul bugetar.
Totu[i, în ciuda contextului
economic dificil vor exista mul]i
consumatori ce vor avea nevoie
s` investeasc` în îmbun`t`]irea,
echiparea sau modernizarea
locuin]elor, mai ales c` o bun`
parte a “parcului” de
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electrocasnice achizi]ionate în
perioada de “boom” a creditului
pentru bunuri de folosin]`
îndelungata va ajunge la perioada
de înlocuire, estimat` la [ase-
[apte ani. Pentru atragerea [i
satisfacerea acestui tip de
consumatori se vor lupta juc`torii

din retail, iar în anul care
urmeaz` serviciile vor face
diferen]a mai mult ca niciodat`.
Probabil de aceea pre[edintele
Altex inten]ioneaz` s`-[i
stimuleze angaj`]ii din magazine
în urm`toarea perioad` prin
majorarea salariilor cu 10%, în
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